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 ABSTRAK 
PENGARUH PROMOSI DAN KUALITAS PELAYANAN TERHADAP 
KEPUTUSAN MEMILIH TABUNGAN WADI’AH (Studi Kasus Nasabah BMT 
ASSYAFI’IYAH Cabang Pringsewu) 
Penelitian ini dilatar belakangi dengan dikabupaten Pringsewu yang 
mayoritas penduduknya beragama Islam, merupakan potensi sebagai tempat 
tumbuh kembangnya kegiatan ekonomi yang berbasis syariah. Dalam hal ini 
dipandang dari sumber daya dan aktivitas perekonomian suatu wilayah serta pola 
sikap dari pelaku ekonomi terhadap produk dan jasa lembaga keuangan syariah. 
mayoritas penduduk Pringsewu adalah beragama Islam, tetapi pengembangan 
produk syariah berjalan lambat tujuan dari BMT Assafi’iyah sebagai sebuah 
Lembaga Keuangan Syariah pada awal berdirinya untuk bisa bermuamalah dalam 
bidang ekonomi yang sesuai dengan syariat Islam juga harus bersaing dengan para 
pesaing untuk merebut nasabah. 
Adapun rumusan masalah penilitian ini adalah bagaimana pengaruh 
Promosi Dan Kualitas Pelayanan terhadap memilih tabungan wadi’ah.Sedangkan 
tujuan penilitian ini adalah untuk mengetahui Pengaruh Promosi, dan Kualitas 
Pelayanan terhadap Keputusan memilih tabungan wadi’ah. 
Penelitian ini termasuk penelitian kuantitatif yaitu data dalam bentuk 
angka yang dapat dihitung.Untuk mengumpulkan data sendiri digunakan metode 
wawancara, kuesioner atau angket, dan dokumentasi Subjek penelitian 
menggunakan sampel sebanyak 23 responden, jumlah tersebut diambil dari 10% 
jumlah populasi yaitu 231 responden. Sedangkan Teknik analisis data yang 
digunakan pada penelitian ini untuk mengolah hasil data dengan menggunakan uji 
Tdanuji F. 
Hasil Penelitian Pada Uji F Fhitungsebesar 0,862 lebih besar dari nilai F 
table yaitu sebesar 0,349 hal tersebut menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang 
siginifikan antara variable independen dan variable dependen yang digunakan 
dalam penelitian ini. PadaUji t keseluruhan periode, pada tingkat signifikansi 0,05 
tidak semua variable independen signifikan secara statistik dan berpengaruh 
secara parsial atau sendiri-sendiri terhadap variable dependennya. Promosi 
memiliki nilai t-hitung sebesar 1,312 dengan tingkat signifikansi 0,024. Hal 
tersebut bias dijelaskan dengan nilai signifikansi yang kurang dari 0,05 dengan 
demikian, Hipotesis diterima.Kualitas Pelayanan memiliki nilai t-hitung sebesar -
0,42 dengan tingkat signifikansi 0,967. Hal tersebut bias dijelaskan dengan nilai 
signifikansi yang lebih dari 0,05dan nilai t hitung yang negatif,dengan demikian, 
Hipotesis ditolak. Maka dapat disimpulkan bahwa promosi berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan memilih tabungan wadi’ah dan kualitas pelayanan 
tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan memilih tabungan wadi’ah. 
 
 
   
   
 MOTTO 
 
(٨) ( اًشُْسَ ِشْسُعْنا َعَي ٌَّ ِإ٦( ْبَصَْ َاف َتْغََشف اَِرَإف )٧ ْبَغْسَاف َكِّبَس ًَِنإَو )  
 
“Sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan, maka apabila kamu telah 
selesai (dari sesuatu urusan), kerjakanlah dengan sungguh-sungguh (urusan) yang 
lain, dan hanya kepada Tuhan-mulah kamu berharap” 
(QS: Al-insyiroh: 6-8 )1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
                                                             
1Al-Quran,surat al insyiroh(94):6-8. 
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 BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Penegasan Judul 
Pada kerangka awal guna mendapatkan gambaran yang jelas dan 
memudahkan serta memahami skripsi ini maka perlu adanya ulasan terhadap 
penegasan arti dan maksud dari beberapa istilah yang terkait dengan judul 
skripsi ini. Berdasarkan penegasan tersebut diharapkan tidak akan terjadi 
kesalah pahaman terhadap pemaknaan judul dari beberapa istilah yang 
digunakan. Skripsi ini berjudul “Pengaruh Promosi dan Kualitas Pelayanan 
Terhadap Keputusan Memilih Tabungan Wadiah” (Studi Kasus Nasabah 
BMT ASSYAFI’IYAH Cabang Pringsewu) untuk menghindari kesalah 
pahaman dalam memahami maksud dan tujuan serta ruanglingkup maka perlu 
adanya penegasan terhadap judul tersebut. 
1. Pengaruh Promosi  
Pengaruh promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang 
dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang 
menciptakan pertukaran dalam pemasaran.
2 
2. Kualitas Pelayanan  
Kualitas Pelayanan adalah setiap tindakan atau kegiatan yang dapat 
ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak lain.
3 
 
                                                             
2
BasuSwastha. Manajemen Pemasaran Modern. (Yogyakarta: Liberty, 2000). h. 349 
3
Philip Kotler, Manajemen Pemasaran di Indonesia, (Jakarta: Salemba empat, 2002), 
h.182 
 3. Tabungan wadi’ah  
Tabungan wadi’aha dalah tabungan yang berprinsip wadi’ahyad 
dhamanah yang diterapkan pada rekening produk tabungan dan 
giro.Dimana pihak yang dititipkan (Bank) bertanggung jawab atas 
keutuhan harta titipan tersebut.
4
 
 
B. Alasan Memilih Judul 
Yang menjadi alasan dasar dalam memilih judul ini adalah: 
1. Alasan Objektif 
Karena penulis ingin mengetahui bagaimana pengaruh kualiatas pelayanan 
terhadap keputusan memilih tabungan wadiah pada BMT ASSAFI’IYAH 
Cabang Pringsewu dan karena penelitian ini dapat dilaksanakan sesuai 
waktu yang dilaksanakan mengingat tersedianya data dan lokasi yang 
mudah dijangkau serta tersedianya literatur yang dibutuhkan dalam 
penelitian ini.  
2. Alasan Subjektif 
Karena penulis optimis bahwa penelitian ini dapat diselesaikan hal 
tersebut didukung dengan tersedianya data-data yang dibutuhkan untuk 
penelitian ini. 
 
C. Latar Belakang 
Lembaga keuangan syariah merupakan suatu sistem lembaga keuangan 
alternatif yang menyediakan jasa perbankan atau keuangan yang sehat dan 
                                                             
4
Muhammad, Manajemen Dana Bank Syariah(Jakarta : Rajawali Pers,2014),h.30 
 memenuhi prinsip-prinsip syariah. sistem keuangan syariah semakin kuat 
dengan ditetapkannya dasar-dasar hukum operasional melalui UU No. 7 
Tahun 1992 tentang Perbankan yang telah dirubah dalam UU No. 10 Tahun 
1998, UU No. 23 Tahun 1999 tentang Bank Indonesia dan UU No. 21 Tahun 
2008 tentang Perbankan Syariah. 
5
 
Adanya lembaga keuangan syariah maka semua umat terutama umat Islam 
terhindar dari riba dalam kegiatan muamalahnya memperoleh kesejahteraan 
lahir batin dan sesuai dengan perintah agamanya. Pesatnya pendirian dan 
perkembangan lembaga keuangan syariah dapat memberikan alternatif baru 
bagi konsumen pengguna jasa perbankan untukmenikmati produk-produk 
perbankan dengan metode nonbunga. Awal mula berdirinya lembaga 
keuangan syariah ditandai dengan berdirinya Bank Muamalat Indonesia (BMI) 
pada tahun 1991. Pendirian Bank Muamalat ini diikuti oleh bank-bank 
Perkreditan Rakyat Syariah (BPRS), namun dua jenis bank tersebut belum 
dapat menjangkau masyarakat Islam lapisan bawah. Oleh karena itu, maka 
dibangun lembaga-lembaga keuangan yang digunakan untuk mengumpulkan 
dana seperti zakat, infaq dan shodaqoh, juga lembaga yang berfungsi untuk 
simpan pinjam oleh masyarakat.
6
 Sesuai dengan fungsinya nama lembaga 
keuangan non bank tersebut adalah Baitul Maal Wa Tamwil (BMT).  
Baitul Maal Wat Tamwil (BMT) merupakan suatu lembaga pendukung 
kegiatan ekonomi masyarakat kecil yang berorientasi kepada nasabahnya. 
                                                             
5
Sutan Remy Sjahdeini, Perbankan Syariah produk-produk dan aspek-aspek 
hukumnya,(Jakarta: Kencana Prenamedia Grooup, 2014),.h.97 
6Andi Soemitra, Bank dan Lembaga Keuangan Syariah,(Jakarta: Kencana Prenamedia 
Grooup, 2009),.h.452  
 BMT adalah milik masyarakat yang didirikan oleh masyarakat dan 
dipergunakan atau dimanfaatkan sebesar-besarnya untuk kepentingan seluruh 
nasabahnya. Baitul MaalWat Tamwil (BMT) dibawah pembinaan Pusat 
Inkubasi Bisnis Usaha Kecil (PINBUK). 
Dalam melakukan operasionalnya BMT juga penghimpunan dana hampir 
sama dengan lembaga keuangan konvensional, artinya dalam sistem 
perbankan syariah dikenal produk berupa giro, tabungan dan deposito untuk 
menghimpun dana masyarakat serta adanya 2 akad wadiah yaitu :
7
 
1. Wadiah Yad Dhamanah - wadiah di mana si penerima titipan dapat 
memanfaatkan barang titipan tersebut dengan seizin pemiliknya dan 
menjamin untuk mengembalikan titipan tersebut secara utuh setiap saat 
kala si pemilik menghendakinya.  
2. Wadiah Yad Amanah - wadiah di mana si penerima titipan tidak 
bertanggungjawab atas kehilangan dan kerusakan yang terjadi pada barang 
titipan selama hal ini bukan akibat dari kelalaian atau kecerobohan 
penerima titipan dalam memelihara titipan tersebut. 
Dalam perspektif jangka panjang, pengembangan Baitul Maal WatTamwil 
(BMT) diharapkan dapat menciptakan efisiensi operasional dan memiliki daya 
saing yang tinggi dengan tetap berpegang pada nilai-nilai syariah, memiliki 
peran signifikan dalam sistem perekonomian nasional serta memperbaiki 
kesejahteraan masyarakat melalui lembaga keuangan syariah tersebut.
8
 
                                                             
7Ibid,h.463-464 
8
Azzarah Nur Laela, Analisi Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Nasabah 
Dalam Memilih Jasa Keuangan Syariah, (Program Strata Satu  Ilmu Ekonomi SyariahSTAIN 
Pekalongan,2010 ),.h.3 
 Perkembangan BMT di Provinsi Lampung pada tahun 2016 yaitu sebanyak 
193 unit, dengan jumlah koperasi aktif sebanyak 157 dan tidak aktif sebanyak 
36 unit.
9
 Keberadan BMT di Provinsi Lampung telah menjangkau di daerah-
daerah Kabupaten dan Kota diantaranya Tanggamus, Pringsewu, Bandar 
Lampung, Lampung Timur, Metro, Lampung Selatan, Tulang Bawang. 
Dikabupaten Pringsewu yang mayoritas penduduknya beragama Islam, 
merupakan potensi sebagai tempat tumbuh kembangnya kegiatan ekonomi 
yang berbasis syariah. Dalam hal ini dipandang dari sumber daya dan aktivitas 
perekonomian suatu wilayah serta pola sikap dari pelaku ekonomi seperti  
banyaknya kegiatan ekonomi seperti pasar induk Pringsewu, pasar terminal, 
dan pasar pagi pajeresuk dan tempat usaha lainnya terhadap produk dan jasa 
lembaga keuangan syariah. Meskipun mayoritas penduduk Pringsewu adalah 
beragama Islam, tetapi pengembangan produk syariah berjalan lambat hal ini 
dikarenakan banyaknya lembaga keuangan konvensional seperti bank Bri , 
Bank Mandiri, bank BCA, bank BNI, dan lainnya. Tujuan dari BMT 
Assafi’iyah sebagai sebuah Lembaga Keuangan Syariah pada awal berdirinya 
untuk bisa bermuamalah dalam bidang ekonomi yang sesuai dengan syariat 
Islam juga harus bersaing dengan para pesaing untuk merebut nasabah.  
Untuk mendukung hal tersebut BMT Assafi’iyah dituntut memahami 
perilaku atau sikap nasabah. Sikap nasabah dapat menunjukkan gambaran yang 
dibutuhkan nasabah, alasan menggunakan jasa serta faktor yang mempengaruhi 
keputusan seperti keadaan pasar, kebutuhan masyarakat yang saat ini harus 
                                                             
9
 https://www. detiklampung. com/berita-5600-dilampung-koperasi syariah-1930unit.html 
di akses pada tanggal 7 Maret 2018 
 dipenuhi salah satunya adalah kebutuhan menyimpan dana BMT Assafi’iyah 
sebagai lembaga keuangan syariah memiliki jasa tersebut.  
Konsep tabungan di perbankan syariah sangat berbeda dengan tabungan di 
perbankan konvensional perbedaan ini terjadi karena perbankan syariah tidak 
mengenal suku bunga tertentu yang dijanjikan. Yang ada adalah nisbah atau 
persentase bagi hasil pada tabungan mudharabah dan bonus pada tabungan 
wadiah. Dengan nisbah bagi hasil yang tinggi masyarakat akan tertarik untuk 
menitipkan dananya pada bank dengan harapan mendapatkan imbalan yang 
diterima oleh kedua pihak baik pihak bank maupun nasabah. Namun, bukan 
hanya besaran bagi hasilnya saja yang membuat nasabah tertarik tetapi 
ketentuan dalam pembagian bagi hasil juga yang membuat nasabah yang 
memiliki dana untuk menyimpan dananya pada bank syariah.  
Dalam menunjukkan produk yang dimiliki seperti gadai maupun tabungan, 
bank juga harus memberikan informasi kepada masyarakat melalui promosi. 
Promosi yang dapat dilakukan bank harus memberikan informasi yang tepat 
dimana komunikasi berperan penting, dalam hal ini promosi menjadi suatu 
yang berharga. Karena, komunikasi merupakan karakter yang penting dalam 
membangun hubungan. Dengan diadakan promosi maka masyarakat 
mengetahui apa saja yang diberikan oleh BMT Assafi’iyah serta menambah 
minat masyarakat untuk menabung. Namun tindakan promosi oleh BMT 
Assafi’iyah juga bisa mengurangi niat masyarakat bila dilakukan dengan tujuan 
yang tidak tepat atau berlebihan oleh karena itu BMT Assafi’iyah harus dapat 
 memanfaatkan dengan benar media promosi seperti iklan media cetak atau 
elektronik, promosi langsung atau mengadakan event atau acara yang tersedia 
Hal ini ditunjukan dengan jumlah nasabah BMT Assyafi’iyah cabang 
Pringsewu yang selalu menunjukan peningkatan yang signifikan setiap 
tahunnya.
10
 
Tabel 1.1 Jumlah Nasabah KSPPS BMT ASSYAFI’IYAH Pringsewu 
Tahun Jumlah Nasabah 
pengguna seluruh 
tabungan 
Jumlah 
Nasabah 
Pengguna 
Tabungan 
Wadiah  
Jumlah Nasabah 
Seluruh 
Pembiayaan  
2015 276 73 529 
2016 321 125 798 
2017 624 231 993 
Sumber: KSPPS BMT Assyafi’iyah Cabang Pringsewu 
Dalam melakukan persaingan, BMT Assyafi’iyah juga harus memberikan 
pelayanan untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Kualitas pelayanan dapat 
diartikan sebagai penilaian pelanggan atas keunggulan atau keistimewaan suatu 
produk atau layanan secara menyeluruh. Kualitas layanan merupakan suatu 
proses evaluasi menyeluruh pelanggan mengenai kesempurnaan kinerja 
layanan. Pelayanan yang baik akan memberikan dampak positif bagi setiap 
anggota maupun calon anggota sehingga dapat menarik minat anggota atau 
calon anggota untuk menggunakan produk dan jasa yang ditawarkan.  
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 Hasil pra survei yang dilakukan peneiti pada bulan Mei 2017, menunjukkan 
pemahaman dan sosialisasi terhadap masyarakat tentang jenis produk dan 
sistem layanan BMT Assyafi’iyah masih sangat terbatas. BMT Assyafi’iyah 
selalu memberikan pelayan kepada nasabahnya agar para nasabahnya puas 
terhadap pelayanan BMT Assyafi’iyah, namun ada saja keluhan nasabah yang 
muncul dari nasabah seperti lamanya jam oprasional BMT Assyafi’iyah yang 
buka pada pukul 08. 30 wib.  
Promosi dan kualitas pelayanan yang berbeda menjadi salah satu faktor 
yang mempengaruhi nasabah untuk memutuskan menjadi anggota pada 
lembaga keuangan yang diinginkan. Keputusan sebagai pemilihan suatu 
tindakan dua atau lebih pemilihan alternatif. Seorang konsumen yang hendak 
melakukan pilihan maka ia harus memiliki pilihan alternatif Banyaknya macam 
lembaga keuangan syariah dan produk tabungan wadiah yang ditawarkan 
menjadikan banyak alternatif.  
Berdasarkan uraian di atas maka penulis tertarik untuk melakukan 
penelitian dengan judul “Pengaruh Promosi, dan Kualitas Pelayanan 
terhadap Keputusan memilih Tabungan Wadiah” (Studi Kasus Nasabah 
BMT Assyafi’iyah Cabang Pringsewu).  
 
D. Pembatasan Masalah 
Mengingat luasnya  permasalahan  yang akan dibahas, maka dalam penulisan 
ini penulis membatasi ruang lingkupnya agar peneliti lebih ter arah, terfokus dan 
tidak menyimpang dari sasaran pokok penelitian. Serta dapat memepermudah 
 proses analisa penelitian itu sendiri. Oleh karena , penulis membatasi pembahasan 
yang permasalahannya  akan dikaji, antara lain : 
1. Penelitian ini mengambil populasi pada nasabah BMT Asyyafi”iyah 
cabang pringsewu 
2. Penelitian ini mengambil sampel nasabah . nasabah yang dimaksud adalah 
nasabah tabungun wadiah 
3. Promosi dan kualitas pelayanan yang berbeda menjadi salah satu faktor 
yang mempengaruhi BMT Assyafi’iyah dapat bersaing dengan lembaga 
keuangan lainnya sehingga nasabah memutuskan menjadi anggota pada 
lembaga keuangan yang diinginkan. Banyaknya macam lembaga keuangan 
syariah dan produk tabungan wadiah yang ditawarkan menjadikan banyak 
alternatif 
E. Rumusan Masalah 
1. Bagaimana pengaruh Promosi terhadap Keputusan memilih tabungan 
wadiah? 
2. Bagaimana pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap memilih tabungan 
wadiah? 
3. Bagaimana pengaruh Promosi, dan Kualitas Pelayanan terhadap 
Keputusan memilih tabungan wadiah? 
 
F. Tujuan Penelitian 
1. Untuk mengetahui pengaruh pengaruh Promosi terhadap Keputusan 
memilih tabungan wadiah 
 2. Untuk mengetahui pengaruh Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap 
Keputusan memilih tabungan wadiah 
3. Untuk mengetahui Pengaruh Promosi, dan Kualitas Pelayanan terhadap 
Keputusan memilih tabungan wadiah 
  
 
G. Manfaat Penelitian 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat berguna secara praktis dan secara 
teoritis, yaitu sebagai berikut:  
1. Kegunaan Teoritis  
Secara teoritis tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh 
promosi dan kualitas pelayan dalam memilih tabungan Wadiah dan 
diharapkan penelitian ini dapat dijadikan refrensi untuk penelitian sejenis 
di masa yang akan datang 
2. Kegunaan Praktis  
a. Bagi peneliti, sebagai penambah pengetahuan penulis dalam 
pemahaman mengenai akad wadiah, serta media untuk belajar dalam 
memecahkan masalah.  
b. Bagi pihak luar, penelitian ini dapat digunakan bahan masukan bagi 
nasabah yang lain dalam memilih jasa perbankan Syariah.  
c. Bagi akademisi, penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan 
pertimbangan bagi peneliti lain yang akan melakukan penelitian 
mengenai akad wadiah  
 
 
 BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
 
A. Promosi  
Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk 
mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan 
pertukaran dalam pemasaran. Bagian yang tajam dari instrumen pemasaran adalah 
pesan yang dikomunikasikan kepada calon pembeli melalui berbagai unsur yang 
terdapat dalam program promosi.
11
 
Menurut William J.Stanton, promosi adalah unsur dalam bauran 
pemasaran perusahaan yang didayagunakan untuk memberitahukan, membujuk, 
dan mengingatkan tentang produk perusahaan .
12
 
Dalam promosi dikenal istilah bauran promosi. Bauran promosi adalah 
kombinasi strategi yang paling baik dari variabel-variabel periklanan, personal 
selling, dan alat promosi lain, yang semuanya direncanakan untuk mencapai 
tujuan program penjualan.
13
 
Bauran promosi terdiri dari empat unsur, yakni: periklanan (advertising), 
personal selling, publisitas (publicity), promosi penjualan.  
1. Periklanan (advertising) 
Iklan adalah sarana promosi yang digunakan oleh bank guna 
menginformasikan, menarik, dan mempengarauhi calon nasabahnya.  
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2. Promosi penjualan (sales promotion) 
Selain promosi lewat iklan, promosi lainnya dapat dilakukan melalui 
promosi penjualan atau sale promotion. Tujuan promosi penjualan adalah 
untuk meningkatkan penjualan atau untuk meningkatkan jumlah nasabah. 
Promosi penjualan dilakukan untuk menarik nasabah untuk segera 
membeli setiap produk atau jasa yang di tawarkan. Tentu saja agar 
nasabah tertarik untuk membeli, maka dapat dibuatkan promosi penjualan, 
yang semenarik mungkian.  
 
 
3. Publisitas (publicity) 
Promosi yang ketiga adalah publisitas. Publisitas merupakan kegiatan 
promosi untuk memancing nasabah melalui kegitan seperti pameran, bakti 
sosial serta lainya. Kegiatan publisitas dapat meningkatkan pamor di bank 
di mata para nasabahnya. Oleh karena itu, publisitas dapat diperbanyak 
lagi.  
 
4. Penjualan pribadi (Personal Selling) 
Kegitan promosi yang keempat adalah penjualn pribadi atau Personal 
Selling. Dalam dunia perbankan penjualan pribadi secra umum dilakukan 
oleh seluruh pegawai bank, mulai dari Cleaning Service, satpam sampai 
pejabat bank. Secra khusus Personal Sealling dilakukan oleh petugas 
Customer Service atau Service Assistensi.
14
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B. Kualitas Pelayanan 
    Kualitas pelayanan adalah tingkat mutu dari suatu yang ditawarkan kepada 
pihak lain yaitu konsumen. Kualitas pelayanan harus dimulai dari kebutuhan 
pelanggan dan berakhir pada persepsi pelanggan hal ini berarti citra kualitas yang 
baik bukanlah berdasarkan sudut pandang atau persepsi penyedia jasa melainkan 
berdasarkan sudut pandang atau persepsi pelanggan. 
15
 
Menurut Stamatis dalam Tjiptono 9 mendefinisikan Total Quality Service 
sebagai sistem manajemen strategis dan integratif yang melibatkan semua manajer 
dan karyawan serta menggunakan metode-metode kualitatif dankuantitatif untuk 
memperbaiki secara berkesinambungan atas proses-proses organisasi agar dapat 
memenuhi dan melebihi kebutuhan, keinginan dan harapan pelanggan
.16 
  Kualitas pelayanan yang diberikan perusahaan tentunya tidaklah hanya 
bertujuan untuk memberikan kepuasan semata. Sebagai seorang muslim dalam 
memberikan pelayanan haruslah mendasarkan pada nilai-nilai syariah guna 
mewujudkan nilai ketakwaan sekaligus membuktikan konsistensi keimanannya 
dalam rangka menjalankan misi syariat Islam. Tentunya hal tersebut dilakukan 
tidaklah hanya berorientasi pada komitmen materi semata, namun sebagai bagian 
dari nilai ibadah.  
        Dalam pandangan islam yang dijadikan tolok ukur untuk menilai kualitas 
pelayanan terhadap konsumen yaitu standarisasi syariah. Islam mensyari’atkan 
kepada manusia agar selalu terikat dengan hukum syara’ dalam menjalankan 
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 setiap aktivitas ataupun memecahkan setiap permasalahan. Didalam islam tidak 
mengenal kebebasan beraqidah ataupun kebebasan beribadah, apabila seseorang 
telah memeluk islam sebagai keyakinan aqidahnya, maka baginya wajib untuk 
terikat dengan seluruh syariah islam dan diwajibkan untuk menyembah Allah Swt 
sesuai dengan cara yang sudah ditetapkan.  
       Oleh karena itu, variabel-variabel yang diuji tidaklah murni menggunakan 
teori konvensional saja. Namun menjadikan syariah sebagai standar penilaian atas 
teori tersebut.  
1. Responsiveness (daya tanggap)  
Responsiveness adalah suatu respon atau kesigapan karyawan dalam membantu 
konsumen dan memberikan pelayanan yang cepat dan tanggap. Dalam Islam 
kita harus selalu menepati komitmen seiring dengan promosi yang dilakukan 
oleh perusahaan. Apabila perusahaan tidak bisa menepati komitmen dalam 
memberikan pelayanan yang baik, maka resiko yang akan terjadi akan 
ditinggalkan oleh pelanggan. 
17
 
Lebih dari itu, Allah Swt telahberfirman: 
 
َاهََُّأَٰٓ  ََ ٱ ٍَ َِزَّن  ِب ْاُىفَۡوأ ْا َُٰٓىَُياَءٱ  ِدُىقُعۡن  ُت ًَ َُِهب ىَُكن ۡتَّهُِحأٱ ِى  َع َۡ َۡلۡ   ً َهُۡتَ اَي َِّلَّإ
 ٍِّهِحُي َش ُۡ َغ ۡىُك ُۡ َهَعٱ ِذ ُۡ َّصن  ٌَّ ِإ ٌۗ وُشُح ُۡىتََأَوٱ َ َّللّ  ُذَُِشَ اَي ُىُكَۡحَ١  
 
Artinya: ”Hai orang-orang yang beriman, penuhilah aqad-aqad itu. 
Dihalalkan bagimu binatang ternak, kecuali yang akan dibacakan 
kepadamu. (Yang demikian itu) dengan tidak menghalalkan berburu 
ketika kamusedangmengerjakan haji. Sesungguhnya Allah menetapkan 
hukum-hukum menurut yang dikehendaki-Nya”(TQS. Al-Maidah: 1)
18
 
Demikian juga Allah Swt telah mengingatkan kita tentang profesionalisme 
dalam menunaikan pekerjaan. Allah Swt berfirman: 
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   َف َتۡغََشف اَِرَإفٱ ۡبَصَ ٧  
Artinya: ”Maka apabila kamu telah selesai (dari sesuatu urusan), 
kerjakanlah dengan sungguh-sungguh (urusan) yang lain” 
(TQS. Al-
Insyirah: 7). 
 
2. Reliability (keandalan)  
Reliabilityadalah suatu kemampuan untuk memberikan jasa yang dijanjikan 
dengan akurat dan terpercaya. Artinya pelayanan yang diberikan handal dan 
bertanggung jawab, karyawan sopan dan ramah. Bila ini dijalankan dengan 
baik maka konsumen merasa sangat dihargai. Sebagai seorangmuslim, telah 
ada contoh teladan yang tentunya bisa dijadikan pedoman dalam menjalankan 
aktifitas perniagaan atau muamalah.
19
 
Allah Swt telah berfirman: 
 َۡذقَّن  ۡىَُكن ٌَ اَك  ِلىُسَس ٍِفٱ ِ َّللّ  ْاىُجَۡشَ ٌَ اَك ٍ ًَ ِّن َٞتَُسَح  ةَىُۡسأٱ َ َّللّ  َوٱ َوَۡىُۡن 
ٱ َشِخَٰٓۡلۡ  َشَكَرَوٱ َ َّللّ  اٗشُِثَك١١  
 
Artinya :“Sesungguhnya telah ada pada (diri) Rasulullah itu suri teladan 
yang baik bagimu (yaitu) bagi orang yang mengharap (rahmat) Allah 
dan (kedatangan) hari kiamat dan dia banyak menyebut Allah.”(TQS. Al- 
Ahzab: 21)20 
 
Di dalam hadist-hadist mulia, Rasulullah SAW telah mempraktikkan dan 
memerintahkan supaya setiap muslim senantiasa menjagaamanah 
yangdiberikan kepadanya. Karena profesionalitas beliau pada waktu berniaga 
maupun aktifitas kehidupan yang lainnya, maka beliau dipercaya oleh semua 
orang dan mendapatkan gelar Al-Amin.  
3. Assurance (jaminan)  
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 Assuranceadalah kemampuan karyawan atas pengetahuan terhadap produk   
secara tepat, kualitas, keramah-tamahan, perkataan atau kesopanan dalam 
memberikan pelayanan, keterampilan dalam memberikan informasi dan 
kemampuan dalam menanamkan kepercayaan konsumen terhadap perusahaan. 
Dalam memberikan pelayanan kepada konsumen hendaklah selalu 
memperhatikan etika berkomunikasi, supaya tidak melakukan manipulasi pada 
waktu menawarkan produk maupun berbicara dengan kebohongan. Sehingga 
perusahaan tetap mendapatkan kepercayaan dari konsumen, dan yang 
terpenting adalah tidak melanggar syariat dalam bermuamalah. 
21
 
Allah SWT telah mengingatkan tentang etika berdagang sebagaimana yang 
termaktub dalam Q. S Asy-Syu’araa’:181-182: 
 ْاُىفَۡوأ۞ٱ َم ُۡ َكۡن  ٍَ ِي ْاُىَىَُكت َلََّوٱَِشِسۡخ ًُ ۡن ٍَ ١٨١   ْاُىَِصَو
 ِبٱ ِطاَطِۡسقۡن ٱ ِىَُِقتۡس ًُ ۡن ١٨١  
Artinya :“Sempurnakanlah takaran dan janganlah kamu merugikan 
orang lain; dan timbanglah dengan timbangan yang benar. ”(TQS. 
Ash-Syu’araa’ : 181-182)22 
 
4. Emphaty (perhatian)  
Emphatyadalah kemampuan perusahaan dalam memberikan perhatian yang 
bersifat individual atau pribadi kepada para konsumennya. Perhatian yang 
diberikan oleh perusahaan kepada konsumen haruslah dilandasi dengan aspek 
keimanan dalam rangka mengikuti seruan Allah Swt untuk selalu berbuat baik 
kepada orang lain. Allah telah berfirman: 
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  ٌَّ ِإ۞ٱ َ َّللّ  ِب ُشُيَۡأَٱ ِلۡذَعۡن  َوٱ ٍِ  َسۡح ِۡلۡ  ٌِر ِ ٌ
ََٰٓاتَِإَوٱ  ً َبُۡشقۡن  ٍِ َع  ً َه ُۡ َََو
ٱ ِءَٰٓاَشَۡحفۡن  َوٱ ِشَكُ ًُ ۡن  َوٱ  ٍِ َۡغبۡن  ٌَ وُشَّكََزت ۡىُكَّهََعن ۡىُُكظَِعَ٩٩  
Artinya: “ Sesungguhnya Allah menyuruh (kamu) berlaku adil dan 
berbuat kebajikan, memberi kepada kaum kerabat, dan Allah 
melarang dari perbuatan keji, kemungkaran dan permusuhan. Dia 
memberi pengajaran kepadamu agar kamu dapat mengambil 
pelajaran. ”(TQS. An-Nahl :90)23 
 
5. Tangibles (bukti fisik) 
Tangibles adalah suatu bentuk penampilan fisik, peralatanpersonal, media 
komunikasi dan hal-hal yang lainnya yang bersifat fisik. Salah satu catatan 
penting bagi pelaku lembaga keuangan syariah, bahwa dalam menjalankan 
operasional perusahaannya harus memperhatikan sisi penampilan fisik para 
pengelola maupun karyawannya dalam hal berbusana yang santun, beretika, 
dan syar’i. Hal ini sebagaimana yang telah Allah Swt Firmankan dalam Q. S 
Al-A'raf : 26: 
 ٍَٰٓ َُِب  ََ   َءۡىَس ٌِس  َُىَ اٗسَاِبن ۡىُك ُۡ َهَع َاُۡنَضََأ َۡذق َوَداَء ُطَاِبنَو ۖاٗشَِسَو ۡىُِكت
ٱ  يَىۡقَّتن  ِت  ََاَء ٍۡ ِي َِكن
 َر  ٞش ُۡ َخ َِكن  َرٱ ِ َّللّ  ٌَ وُشَّكََّزَ ُۡىهَّهََعن١٦  
 
Artinya :“Hai anak Adam, sesungguhnya Kami telah menurunkan kepadamu 
pakaian untuk menutup auratmu dan pakaian indah untuk perhiasan. Dan 
pakaian takwa itulah yang paling baik. Yang demikian itu adalah sebahagian 
dari tanda-tanda kekuasaan Allah, mudah-mudahan mereka selalu 
ingat.”(TQS. Al-A’raf : 26)24 
 
 
C. Baitul Mal Wat Tamwil (BMT) 
        Baitul Maal Wat Tamwil (BMT) adalah kata Balai Usaha Mandiri 
Terpadu, yaitu lembaga keuangna mikro yang beroprasi berdasrkan prinsip-
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 prinsip syariah. BMT merupakan kelompok swadaya masyarakat sebagai 
lembaga ekonomi rakyat yang berupanya mengembangkan usaha-usaha 
produktif dan investasi dengan sistem bagi hasil untuk meningkatkan kualitas 
ekonomi pengusaha kecil bawah dan kecil dalam upaya pengentasan 
kemiskinan.
25
 
       Baitul Maal Wa Tamwil (BMT) terdiri dari dua istilah, yaitu Baitul Maal 
dan Tamwil. Baitul Maal lebih mengarah pada usaha-usaha pengumpulan dan 
penyaluran dana yang non profit, seperti zakat, infaq dan shodaqoh. 
Sedangkan Baitul Tamwil sebagai usaha pengumpulan dan penyaluran dana 
komersial.
26
Sebagai lembaga keuangan syariah, BMT harus berpegang teguh 
pada prinsip-prinsip syariah, keimanan menjadi landasan atas keyakinan untuk 
mau tumbuh dan berkembang.  
 
1. Operasional BMT 
Operasional artinya dapat menjalankan berbagai jenis kegiatan usaha, baik 
yang berhubungan dengan keuangan maupun non-keuangan. Adapun 
jenis-jenis usaha BMT yang berhubungan dengan keuangan dapat 
berupa:
27
 
a. Setelah mendapatkan modal berupa simpanan pokok khusus, 
simpanan pokok, dan simpanan wajib sebagai modal dasar BMT, 
selanjutnya BMT memobilisasi dana dengan mengembangkannya 
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 dalam aneka simpan sukarela (semacam tabungan umum) dengan 
berasaskan akad mudharabah dan akad wadi’ah (titipan tidak berbagi 
hasil) dari anggota berbentuk:  
1) Simpanan biasa, 
2) Simpanan pendidikan, 
3) Simpanan haji, 
4) Simpanan umrah, 
5) Simpanan qurban, 
6) Simpanan Idul Fitri, 
7) Simpanan walimah, 
8) Simpanan akikah, 
9) Simpanan perumahan (pembangunan dan perbaikan), 
10) Simpanan kunjungan wisata, dan 
11) Simpanan mudharabah berjangka (semacam deposito 1 bulan, 
3 bulan, 6 bulan, 12 bulan) 
12) Simpanan yad al-amanah (titipan dana zakat, infak, dan 
sedekah untuk disampaikan kepada orang yang berhak) 
13) Simpanan yad ad-damanah (giro yang sewaktu-waktu dapat 
diambil oleh penyimpan 
Kegiatan pembiayaan atau kredit usaha mikro, antara lain 
dapat berbentuk: 
1) Pembiayaan mudharabah, yaitu pembiayaan total dengan 
menggunakan mekanisme bagi hasil.  
 2) Pembiayaan musyarakah, yaitu pembiayaan bersama dengan 
menggunakan mekanisme bagi hasil.  
3) Pembiayaan murabahah, yaitu pemilikan suatu barang 
tertentu yang dibayar pada saat jatuh tempo.  
4) Pembiayaan bay’ bisaman ajil, yaitu pemilikan suatu barang 
tertentu dengan mekanisme pembayaran cicilan.  
5) Pembiayaan qard al-hasan, yaitu pinjaman tanpa adanya 
tambahan pengembalian kecuali sebatas biaya administrasi.  
Selain kegiatan yang berhubungan dengan keuangan diatas, BMT 
dapat juga dapat mengembangkan usaha bidang sector rill, seperti kios 
telepon, kios benda pos, memperkenalkan teknologi maju untuk 
peningkatan produktivitas hasil para anggota, mendorong tumbuhnya 
industri rumah tangga atau pengolahan hasil, mempersiapkan jaringan 
perdagangan atau pemasaran masukan dan hasil produksi, serta usaha 
lain yang layak, menguntungkan dan tidak mengganggu program 
jangka pendek, dengan syarat dikelola dengan sistem manajemen 
terpisah dan professional.
28 
 
D. Proses keputusan konsumen 
        Dalam pengambilan keputusan konsumen mempunyai proses yang dapat 
dilihat dari tahap-tahap sebagai berikut:
29
 
1. Menggali kebutuhan 
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 Proses membeli atau mengkonsumsi di mulai dengan pengenalan masalah 
atau kebutuhan. Setiap konsumen memiliki masalah atau kebutuhan yang 
berbeda-beda sehinnga membuat hal tersebut dapat membedakan 
pengambilam keputusan pada setiap konsumen.  
2. Pencarian informasi 
Setelah mengenal kebutuhan yang dihadapinya, konsumen akan mencari 
informasi lebih lanjut atau mungkin tidak, pencarian informasi lebih lanjut 
bisa berguna untuk konsumen yang mengetahui produk yang akan dipakai. 
Informasi bisa di dapat lewat media cetak ataupun online karena pada saat 
ini teknologi sudah semkin berkembang sehingga dapat memudahkan 
konsumen untuk mendapatkan informasi suatu produk yang sesuai 
kebutuhan.  
 
3. Evaluasi alternatif 
Setelah melalui tahap pencarian informasi, pada tahap ini konsumen 
membandingkan merek dan produk yang mempertimbangkan mereka.
30
 
4. Keputusan pembeli 
Keputusan pembeli ini adalah tahap akhir, dalam pengambilan keputusan 
konsumen membetuk pilihan mereka diantara merek yang tergabung 
dalam perangkat pilihan. Konsumen mungkin juga membentuk sutu 
pilihan untuk memebeli dan cenderung membeli merek yang disesuaikan.  
5. Perilaku pasca pembelian 
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 Setelah memakai suatu produk atau jasa, konsumen akam mengalami 
beberapa tingkat kepuasan ataupun ketidakpuasan. Tugas pemasar belum 
selesai setelah produk dibeli atau jasa diguanakan oleh konsumen, namun 
akan berlangsung hingga periode waktu pasca pembelian.  
Setelah melakukan pembelian pemakaian suatu produk ataupun jasa 
konsumen akan menilai apakah produk ataupun jasa tersebut memuaskan 
kebutuhannya dengan baik atau tidak, jika konsumen merasakan 
terpuaskan maka kemungkinan besar konsumen akan memakai kembali 
produk ataupun jasa yang telah ia pilih, namun jika konsumen merasa 
tidak terpuaskan dalam memakai atau mengkonsumsi jasa ataupun produk 
maka kemungkinan besar pula konsumen akan berpindah kepada produk 
lain yang dianggap oleh konsumen lebih baik dan mampu memenuhi 
kebutuhannya. 
31
 
 
E. Penelitian Relevan 
1. Penelitian yang dilakukan Prasetyo adi pada tahun 2013 analisis data yang 
dilakukan mengenai pengaruh faktor-faktor dimensi kuailtas pelayanan 
terhadap kepuasan nasabah BMT Kaffah Yogyakarta, maka dapat diambil 
kesimpulan sebagai berikut:
32
 
a. Faktor Assurance (jaminan) dan Tangibles (kemampuan fisik) adalah 
faktor dimensi kualitas pelayanan yang berpengaruh secara signifikan 
terhadap kepuasan nasabah BMT KaffahYogyakarta.  
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 b. Faktor Tangibles (kemampuan fisik) adalah faktor yang paling 
dominan berpengaruh pada kepuasan nasabah BMT KAFFAH 
Yogyakarta.  Karena nilai signifikansi dari faktor tersebut paling 
kecil, yaitu0.  
c. Persamaan regresi yang diperoleh, yaitu:Y = 6,737 + 0,219 x3+ 0,584 
x5, menunjukkan bahwa meningkatnya kualitas pelayanan dari segi 
assurance dan tangibles akan meningkatkan kepuasannasabah.  
 
2. Penelitian yang dilakukan Chusnul Chotimah yang berjudul “Pengaruh 
Produk Pelayanan, Promosi dan Lokasi Terhadap Masyarakat Memilih 
Bank Syariah Di Surakarta”. Adapun tujuan penelitian ini adalah untuk 
mengetahui pengaruh produk, pelayanan, promosi dan lokasi terhadap 
masyarakat memilih bank syariah. Hasil penelitian menunjukkan 
pelayanan dan lokasi berpengaruh terhadap masyarakat memilih bank 
syariah. Sedangkan produk dan promosi tidak berpengaruh terhadap 
masyarakat memilih bank syariah.
33
 
 
 
 
F. Kerangka Pikir 
Dengan memperhatikan uraian yang telah dipaparkan sebelumnya, peneliti 
akan menguraikan beberapa hal yang menjadi landasan sebagai pedoman 
dalam memecahkan masalah.  
   Gambar 1. Kerangka Berpikir 
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 Promosi adalah suatu komunikasi informasi penjual dan pembeli yang 
bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah laku pembeli, yang tadinya tidak 
mengenal menjadi mengenal sehingga menjadi pembeli dan tetap mengingat 
produk tersebut.Pada hakikatnya promosi adalah suatu bentuk komunikasi 
pemasaran, yaitu aktivitas yang berusaha menyebarkan informasi, 
mempengaruhi atau membujuk, dan mengingatkan pasar sasaran atas 
perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada 
produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. Demikian pula 
dalam hal keputusan memilih tabungan wadiah, promosi memiliki pengaruh 
untuk memberikan persuasi pada pelanggan untuk mencoba produk dan jasa 
yang ditawarkan. 
       Kualitas pelayanan dipersepsikan baik dan memuaskan, jika jasa yang 
diterima melampaui harapan konsumen, maka kualitas pelayanan 
dipersepsikan sangat baik dan berkualitas.Sebaliknya jika jasa yang diterima 
lebih rendah daripada yang diharapkan, maka kualitas pelayanan 
dipersepsikan buruk.Kualitas pelayanan dapat diketahui dengan cara 
membandingkan persepsi para konsumen atas pelayanan yang nyata-
nyatamereka terima atau peroleh dengan pelayanan yang sesungguhnya 
mereka harapkan atau inginkan terhadap atribut-atribut pelayanan suatu 
perusahaan.Dalam memilih tabungan wadiah, para nasabah 
Kualitas pelayanan (x2) 
 
 
 mempertimbangkan kualitas pelayanan yang ia peroleh. Pelayanan yang 
bertaraf tinggi akan menghasilkan kepuasan yang tinggi serta memungkinkan 
nasabah untuk merekomendasikan kepada masyarakat lainnya mengenai 
produk-produk di BMT Assafi’iyah terutama tabungan wadiah. 
Berdasarkan kerangka berfikir diatas dapat dijelaskan bahwaPromosi, dan 
Kualitas Pelayanan memiliki pengaruh terhadap keputusan nasabah 
menggunakan jasa tabungan wadiah. 
G. Pengujian Hipotesis 
 Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah 
penelitian, dimana rumusan masalah penelitian telah terbentuk dalam kalimat 
pertanyaan. Dikatakan jawaban sementara karena jawaban yang diberikan 
baru di dasarkan pada teori yang relefan, belum didasarkan pada fakta-fakta 
empiris yang diperoleh melalui pengumpulan data.  
Dari uraian diatas maka penulis telah menyusun hipotesis sebagai berikut: 
H1: Promosi berpengaruh positif terhadap keputusan memilih tabungan 
wadiah 
H2: Kualitas pelayanan berpengaruh positif terhadap keputusan 
memilih tabungan wadiah 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB III 
METODE PENELITIAN 
 
A. Jenis dan Sifat Penelitian 
1. Jenis Penelitian 
 Penelitian ini termasuk penelitian kuantitatif yaitu penelitian yang 
menggunakan data berupa angka-angka atau pernyataan-pernyataan 
yang dinilai dan dianalisis dengan analisis statistik.
34
Adapun jenis 
penelitian lainnya yaitu: 
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 a. Penelitian Pustaka (Library research) dalam penulisan ini penulis 
menelaah data tertulis yang berhubungan dengan topik 
permasalahan penelitian baik dalam bentuk buku, artikel makalah, 
Koran, majalah, dan lain-lain untuk menemukan kajian teoritis. 
Dimana berupa buku tentang Perbankan syariah atau jurnal dan 
artikel yang bersangkutan dengan penelitian ini. 
b. Penelitian Lapangan (field research) menggunakan pengumpulan 
data yang diperoleh dengan melakukan penelitian langsung di BMT 
ASSYAFI’IYAH Cabang Pringsewu dengan mengambil data 
nasabah, sejarah. 
35
 
2. Sifat Penelitian 
 Penelitian yang dilakukan bersifat termasuk kausal komparatif. 
Penelitian ini bertujuan untuk menyelidiki kemungkinan hubungan 
sebab akibat yang ada dan mencari kembali faktor yang menjadi 
penyebab melalui data tertentu.
36
 
 
B. Populasi dan Sampel Penelitian 
1. Populasi 
 Populasi adalah keseluruhan subjek penelitian. Apabila seseorang 
ingin meneliti semua elemen yang ada dalam wilayah penelitian, maka 
penelitiannya merupakan penelitian populasi. Populasi yang dijadikan 
sebagai obyek dalam penelitian ini adalah jumlah nasabah tabungan 
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 wadiah di BMT Assyafi’iyah Cabang Pringsewu, yaitu sebanyak 231 
nasabah. Mengingat jumlah populasi cukup banyak, maka dalam 
rangka efisiensi dan keefektifan penelitian, dilakukan sampling 
(pengambilan sampel) sebagai representasi populasi. Jika kita hanya 
akan meneliti sebagian dari populasi, maka penelitian tersebut disebut 
penelitian sampel.  
2. Sampel 
Sampel adalah sebagian atau wakil populasi yang diteliti, 
dinamakan sampel apabila kita bermaksud untuk menggeneralisasikan 
hasil penelitian sampel. Dalam pengambilan sampel, Suharsimi 
Arikunto memberikan pedoman bahwa apabila subyeknya kurang dari 
100, lebih baik diambil semua sehingga penelitiannya merupakan 
penelitian populasi. Jika jumlah subjeknya besar dapat diambil antara 
10 - 20 % atau 20 - 25 % atau lebih.  
Dalam penelitian ini, penulis mengambil 10 % dari jumlah populasi 
yaitu sebanyak 23 responden, sedangkan dalam teknik pengambilan 
sampel peneliti menggunakan non probability sampling, yaitu teknik 
pengambilan sampel yang tidak memberi peluang atau kesempatan 
yang sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih 
menjadi sampel dengan metode quota sampel berdasarkan teori yang 
dikemukakan oleh Sugiyono, yakni pengambilan sampel didasarkan 
pada jumlah yang sudah ditentukan. 37 
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 Dalam pengumpulan data, peneliti menghubungi subjek yang 
memenuhi persyaratan ciri-ciri populasi, tanpa menghiraukan dari 
mana asal subjek tersebut (asal masih dalam populasi). Pengambilan 
sampel ini didasarkan pada subjek yang mudah ditemui, sehingga 
pengumpulan datanya mudah dan terpenuhinya jumlah (quotum) yang 
telah ditetapkan.  
 
C. Metode Pengumpulan Data  
Sesuai dengan jenis penelitian ini, maka untuk mengumpulkan data 
digunakan metode wawancara, kuesioner atau angket, dan dokumentasi.  
 
1. Kuesioner  
 Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan 
dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis 
kepada responden untuk dijawabnya. Kuesioner merupakan teknik 
pengumpulan data yang efisien bila peneliti tahu dengan pasti variabel 
yang akan diukur dan tahu apa yang bisa diharapkan dari responden.  
 Adapun skala pengukuran yang akan digunakan adalah skala likert 
yaitu skala yang berhubungan dengan pernyataan tentang sikap 
seseorang terhadap sesuau. Pada skala likert dilakukan dengan 
menghitung respon kesetujuan atau ketidaksetujuan terhadap objek 
tertentu. Artinya pertanyaan yang disusun peneliti memiliki kategori 
positif atau negatif.  Kuesioner dengan skala likert sebagai berikut: 
   Tabel 2.1 kuisioner skala likert 
 Jawaban Arti Bobot 
(SS) Sangat setuju 5 
(S) Setuju 4 
(R) Ragu-ragu 3 
(TS) Tidak Setuju 2 
(ST) Sangat Tidak Setuju 1 
 
Jadi kuesioner yang akan diberikan sesuai dengan sampel yang 
telah ditentukan yaitu sebanyak 21 nasabah. 
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2. Wawancara 
 Wawancara adalah cara pengumpulan data dengan mengadakan 
tanya jawab langsung kepada objek yang diteliti. Metode Interview 
yaitu proses Tanya jawab dalam penelitian yang berlangsung secara 
lisan dimana dua orang atau lebih bertatap muka mendengarkan secara 
langsung informasi-informasi yang diberikan.  
 Adapun wawancara yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
wawancara bebas terpimpin dimana sebelum penulis mengadakan 
wawancara penulis telah menyiapkan daftar pertanyaan yang akan 
diajukan. Tujuannya untuk mendapatkan informasi yang menyangkut 
karakteristik atau sifat permasalahan dari objek penelitian. Yang akan 
di wawancara dalam penelitianini adalah Pihak-pihakBMT 
Assyafi’yah Cabang Pringsewu.  
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 3. Dokumentasi  
 Dokumentasi menurut Suharsimi Arikunto “mencari dan mengenal 
hal-hal atau sesuatu yang berkaitan dengan masalah variabel yang 
berupa catatan-catatan, transkrip, buku, surat kabar, majalah dan 
notulen rapat, lengger, agenda, dan sebagainya”. Sedangkan menurut 
Koentjoroningrat metode dokumentasi adalah kumpulan data variabel 
yang berbentuk tulisan”.  
4. Definisi Operasional Variabel 
Definisi operasional adalah unsur-unsur dari sebuah penelitian 
yang menjelaskan bagaimana untuk mengukur suatu variabel. 
Sehingga dengan variabel operasional tersebut mampu menunjukan 
indikator-indikator yang menjadi pendukung dari variabel-variabel 
yang akan dianalisa. Variabel dalam penelitian ini terdiri dari dua 
kelompok utama yaitu variabel dependen dan variabel independen.  
 Berikut ini adalah pengukuran masing- masing variabel yang 
diajukan dalam penelitian ini terdiri dari
:39
 
 
a. Variabel Bebas (independent variable) 
Variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab 
perubahannya atau timbulnya variabel dependen (terikat). variabel 
ini dinyatakan dalam tanda X. Variabel independen dalam 
penelitian ini ada 2 yaitu: 
1) Promosi 
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 Promosi adalah suatu komunikasi dari pihak bank kepada 
nasabah dengan bentuk informasi. Informasi yang diberikan 
bertujuan untuk lebih mengenalkan nasabah pada bank serta 
jasa yang diberikan serta untuk merubah sikap dan tingkah 
laku nasabah terhadap bank. Kegiatan promosi dibutuhkan 
empat sarana berupa Periklanan (Advertising), Promosi 
penjualan (sales promotion), Penjualan tatap muka (Personal 
Selling) dan Publisitas atau Public Relation (PR) 
2) Kualitas Pelayanan 
Kualitas Pelayanan merupakan suatu tingkat mutu dari 
kualitas atas standar pelayanan yang diberikan kepada nasabah 
ketika nasabah melakukan kegiatan atau transaksi dibank yang 
bisa diukur dari bukti fisik, keandalan, daya tanggap, 
kenyamanan serta emphati. Kualitas pelayanan bisa 
menunjang atau menaikkan peluang nasabah untuk 
memutuskan menggunakan jasa perbankan.  
 
b. Variabel terikat (dependent variable) 
Variabel dependen yaitu variabel yang dipengaruhi oleh 
variabel lain. Variabel ini dinyatakan dalam tanda Y. Variabel 
dependen dalam penelitian ini adalahkeputusan memilih tabungan 
wadiah. Yang dimaksud Keputusan Menggunakan keputusan 
memilih tabungan wadiah adalah pengambilan keputusan yang 
dilakukan nasabah untuk memilih tabungan wadiaah yaitu 
 tabungan berakad wadiah yang melalui berbagai tahapan seperti 
pengenalan masalah dimana masalah akan kebutuhan yang harus 
dipenuhi, pencarian informasi terhadap jasa yang digunakan, 
evaluasi berbagai pilihan jasa, mengambil keputusan dan yang 
terakhir perilaku setelah melakukan pengambilan keputusan. 
Tabel 3.1 DefinisiOprasional Variabel 
No 
Oprasional 
Variabel 
Indikator 
Skala 
pengukuran 
1 (Y) 
keputusan memilih 
tabungan wadiah 
• Pengenalan masalah 
• Pencarian informasi 
• Evaluasi alternatif 
• Keputusanpembelian 
• Perilaku pasca 
pembelian 
Diukur melalui 
angket dengan 
menggunakan skala 
likert.  
2 (X1) 
Promosi 
 
• Periklanan 
• Penjualan perorangan 
• Promosi penjualan 
• Publisitas 
Diukur melalui 
angket dengan 
menggunakan skala 
likert 
3 (X2) 
Kualitas 
Pelayanan  
• bukti langsung (tangibles), 
• keandalan (reliability), 
• daya 
tanggap(responsiveness), 
• jaminan (assurance),dan 
• empati (emphathy).  
Diukur melalui 
angket dengan 
menggunakan skala 
liker 
 
D. Teknik Analisis Data 
 Teknik analisa dalam penelitan ini menggunakan teknik analisis diskriptif 
kuantitatif. Analisis deskriptif kuantitatif yaitu suatu metode penelitian yang 
 bersifat menggambarkan kenyataan atau fakta sesuai dengan data yang 
diperoleh dengan tujuan untuk mengetahui kualitas layanan danminat nasabah 
untuk menggunakan jasa. Untuk mendapatkan hasil yang maksimal dalam 
penelitian, maka diperlukan pengujian, yaitu:  
1. Uji Validitas Instrumen  
Uji validitas adalah alat ukur instrumen-instrumen yang ingin digunakan 
dalam penelitian, dimana berfungsi mengetahui valid atau tidaknya 
instrumen-instrumen yang digunakan. Pengujian ini dilakukan dengan 
teknik pengumpulan skor, kemudian skor tersebut diolah dengan 
Coefficient Correlation Pearson dalam SPSS dengan ketentuan jika nilai 
signifikansi (P Value) 0,05, maka tidak terjadi hubungan yang signifikan. 
Sedangkan apabila nilai signifikan (P Value) 0,05, maka terjadi 
hubungan yang signifikan.Berikut adalah rumus uji validitas seperti yang 
disebutkan oleh Sugiyono:
40
 
 
 
 
Keterangan : 
Rxy : Koefisien antara skor item dengan skor total 
Σx  : Jumlah skor masing-masing butir jawaban 
Σy  : Jumlah skor seluruh butir jawaban (total) 
Σx2 : Jumlah kuadrat tiap butir jawaban 
Σy2 : Jumlah kuadrat total 
Σxy : Jumlah pekalian skor butir jawaban dengan skor total 
N  : Jumlah responden 
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2. Uji Reliabilitas  
Uji reliabilitas adalah indeks yang menunjukkan sejauh mana alat 
ukur itu dapat diandalkan atau dipercaya. Uji reliabilitas dalam penelitian 
ini menggunakan teknik pengukuran koefisien dari Alpa Cronbach. Uji 
reliabilitas dalam penelitian ini menggunakan rumus Alpha Cronbach  
 
 
Keterangan: 
𝑟1  : Reliabilitas Instrumen 
𝑘  : Banyaknya Butir Pertanyaan 
∑ ó𝑏
2  : Jumlah Varian Butir 
ó𝑡
2 : Varian Total
41
 
Koefisien Cronbach Alpa yang > 0,60 menunjukan kehandalan 
(reliabilitas) instrumen (bila dilakukan penelitian ulang dengan waktu 
dan dimensi yang berbeda akan menghasilkan kesimpulan yang sama) 
dan jika koefisien Cronbach Alpa yang < 0,60 menunjukan kurang 
handalnya instrumen (bila variabel-variabel tersebut dilakukan 
penelitian ulang dengan waktu dan dimensi yang berbeda akan 
menghasilkan kesimpulan yang berbeda). Selain itu, Cronbach Alpa 
yang semakin mendekati 1 (satu) menunjukan semakin tinggi 
konsistensi internal reliabilitasnya.  
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 3. Uji Asumsi Klasik  
a. Uji Normalitas  
Uji normalitas adalah untuk mengkaji data variabel X dan data 
variabel Y pada persamaan regresi yang dihasilkan, yaitu 
berdistribusi normal dan berdistribusi tidak normal. Persamaan 
regresi dikatakan baik jika mempunyai data. Variabel bebas dan 
variabel tergantung berdistribusi mendekati normal atau normal 
sekali. Dalam uji normalitas ini peneliti menggunakan teknik 
Kolmogorov-Smirnov yang menggunakan taraf signifikan > 5% 
(p=0,05). Pengujian ini menggunakan bantuan SPSS. 
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b. Uji Linieritas 
Uji linieritas adalah pengujian data dengan mencari persamaan 
garis regresi variabel X terhadap variabel Y. Berdasarkan garis 
regresi yang telah dibuat, kemudian di uji keberartian koefisien 
garis regresi serta linearitasnya. Uji linieritas menggunakan 
Compare Means (tesof linierty), yang datanya diolah dengan 
SPSS
.43
 
Uji linieritas garis regresi digunakan dalam pembuktian apakah 
garis linier yang ditetapkan benar-benar sesuai dengan keadaanya 
atau tidak. Penyajian menggunakan analisis tabel ANOVA, kriteria 
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 yang diterapkan untuk menentukan ke linieritasan garis regresi 
adalah jika koefisien signifikan lebih besar dari harga alpha yang 
ditentukan yaitu 5% (0,05), maka dinyatakan bahwa garis regresi 
dinyatakan linier.  
Adapun rumus digunakan dalam uji linearitas dalam penelitian 
adalah: 
 
   Freg = 
         
       
 
 
Keterangan: 
Freg = harga bilangan -F untukgarisregresi; 
RKreg = Rerata Kuadrat garisregresi; 
RKres = Rerata Kuadratresidu 
 
 
 
4. Uji Hipotesis  
Metode pengambilan keputusan yang didasarkan dari analisis 
data, baik dari percobaan yang terkontrol, maupun dari observasi 
atau tidak terkontrol. Keputusan dari uji hipotesis hampir selalu 
dibuat berdasarkan pengujian hipotesis nol. 
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1. Uji T 
Teknik analisis data yang digunakan pada penelitian ini untuk 
mengolah hasil data dengan menggunakan uji T, agar dapat 
mengetahui tentang promosi dan kualitas pelayanan terhadap 
keputusan memilih tabungan wadiah. Penelitian ini mengambil 
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 hipotesis assosiatif karena penelitian ini mencari jawaban 
sementara tentang dugaan terhadap ada tidaknya hubungan 
secara signifikan antara dua variabel. Kriteria pengambilan 
keputusan dilakukan dengan tingkat signifikansi 5% Hipotesis 
diterima jika tingkat signifikansi < 5% (kurang dari 0,05) dan 
hipotesis ditolak apabila tingkat signifikansi >5% seperti yang 
dijelaskan oleh Sugiyono. Data yang ada disajikan 
menggunakan rumus : 
 
 
 
 
Keterangan : 
t  : Nilai t-test 
X  : Rata-rata nilai 
S  : Standar deviasi 
n  : Jumlah sampel penelitian 
 
2. Uji Regresi Linier Berganda  
       Uji regresi linier berganda adalah pengujian terhadap data 
yang mana terdiri dari dua variabel, yaitu independen dan satu 
variabel dependen, dimana variabel tersebut bersifat kausal 
(berpengaruh). Persamaan dari regresi linier sederhana adalah: 
Y=a+b1X1+b2X2 
Dimana: 
 Y = Variabel Dependen 
a = Konstanta (Bilangan Y bila X = 0) 
b = Koefisien regresi yang menunjukan angka peningkatan atau 
penurunan variabel dependen yang didasarkan pada variabel 
independen. Bila b (+) maka naik, dan b (-) maka terjadi 
penurunan.  
    X= Subyek pada variabel independen yang mempunyai nilai 
tertentu. 
45
 
 
3. Uji Signifikansi Simultan (Statistik F) 
Uji F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel 
independen atau bebas yang dimasukkan dalam model mempunyai 
pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel dependen. Untuk 
menguji hipotesis ini digunakan statistik F dengan kriteria 
pengambilan keputusan bahwa apabila nilai signifikansi > 0,05 
maka H1 ditolak, sedangkan apabila nilai signifikansi < 0,05 maka 
H1 diterima.  
F = 
         
       
 
 
Keterangan : 
R
2 
= koefisien korelasi ganda 
N = jumlah sampel 
M = jumlah prediktor
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BAB IV 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 
 
KSPPS BMT As-Syafi’iyah Berkah Nasional merupakan lembanga keuangan 
non bank yang berbadan hukum No.28 / BH / KDK.7.2 / III / 1999. BMT As-
Syafi’iyah merupakan lembaga keuangan non bank yang bergerak dalam 
bidang menghimpun dan menyalurkan dana bagi masyarakat sekitarnya guna 
membantu memperbaiki kondisi perekonomian masyarakat. BMT As- 
Syafi’iyah Kabupaten Pringsewu sebelumnya adalah Kantor Kas Pembantu 
yang pada akhirnya menjadi Kantor Cabang. BMT As-Syafi’iyah adalah 
Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah yang telah memiliki 42 
Kantor Cabang. BMT As-Syafi’iyah memiliki prinsip membantu memenuhi 
kebutuhan masyarakat sekitarnya yang dengan sistem operasional tidak 
melanggar aturan syariat Islam, melayani masyarakat secara cepat, tidak 
mengambil keuntungan yang merugikan masyarakat dan juga pihak BMT As-
Syafi’iah, keputusan yang disepakati adalah jalan yang di tempuh. Sebab 
dilakukaknnya musyawarah adalah untuk menghasilkan mufakat. BMT As-
 Syafi’iyah memiliki berbagai macam produk atau akad yang salah satu 
diantara nya adalah akad wadiah.  
Akad murabahah merupakan akad jual beli yang banyak diminati oleh 
masyarakat yang melakukan kegiatan usaha dagang dan mengelola 
persawahan. Bagaimana tidak akad murabahah merupakan akad yang paling 
diminati sebab dalam melaksanakan akad risiko yang kemungkinan terjadi 
ketika akad berlangsung adalah risiko yang sangan minim, baik bagi BMT 
selaku lembaga intermediasi yang menyediakan dana pembiayaan dan nasabah 
selaku pihak yang membutuhkan biaya untuk memenuhi kebutuhan. Akad 
murabahah untuk pembiayaan petani yang ada di BMT As-Syafi’iyah 
Kabupaten Pringsewu merupakan jenis akad yang memberikan pembiayaan 
untuk segala sesuatu yang sifatnya dapat dijual belikan untuk keperluan 
bercocok tanam yang dibutuhkan oleh petani-petani yang ada di Kabupaten 
Pringsewu. Segala sesuatu yang dapat dijual belikan dalam akad murabahah 
ini seperti kebutuhan bibit, kebutuhan pupuk bahkan akad ini dapat digunakan 
untuk jual beli tanah sebagai lahan untuk para petani bercocok tanam. Semua 
jual beli yang dilakukan harus sesuai dengan prinsip syariah. 
 
1. Sasaran Pelayanan (target) BMT Assyafi’iyah Pringsewu 
Pilihan sasaran pasar (target) perlu dilakukan, mengingat keterbatasan 
sumber daya personil dan instrument lainnya. Langkah ini dipilih secara 
tepat dapat memperkecil pengeluaran dan dapat meningkatkan pendapatan 
unit usaha, oleh karena itu pemilihan pasar (target market) yang tepat 
merupakan strategi dan alat bagi peningkatan pendapatan unit usaha.  
  Berdasarkan hal tersebut BMT Assyafi’iyah Pringsewu menetapkan 
prioritas pelayanan atas pertimbangan sebagai berikut: 
a. Berdasarkan Domisili Anggota Mengingat keterbatasan tenaga 
personil yang dimiliki maka untuk kegiatan pembiayaan (kredit), BMT 
Assyafi’iyah Sukoharjo menetapkan pasarnya terbatas pada wilayah 
Kabupaten Pringsewu.  
b. Berdasarkan Jenis Usaha BMT Assyafi’iyah Sukoharjo perlu memiliki 
sektor usaha yang memiliki perputaran keuangan relative lebih cepat, 
dengan pertimbangan pengendalian perputaran kas, karenanya sector 
usaha yang menjadi prioritas BMT Assyafi’iyah Sukoharjo adalah:  
1) Pertanian  
2) Perkebunan  
3) Perikanan  
4) Pertenakan  
5) Jasa-jasa seperti poto copy, dan rental  
6) Perdagangan dengan segala jenis dan tingkat-tingkat usahanya 
c. Berdasarkan Status Anggota 
Sesuai dengan misinya BMT Assyafi’iyah Sukoharjo memprioritaskan 
pelayanan pada anggota, dan pelaku usaha kecil serta masyarakat yang 
berekonomi menengah kebawah, karena tingkat inilah yang mengalami 
kendala akses permodalan cukup serius. 
 
Anggota yang dilayani BMT Assyafi’iyah Pringsewu meliputi:  
 a. Anggota Pembiayaan (Kredit) Prinsip dasar pemberian pembiayaan 
adalah kepercayaan bahwa nasabah memiliki kemampuan untuk 
mengembalikan pinjaman dengan aman, maka BMT Assyafi’iyah 
Sukoharjo memiliki kriteria sebagai berikut:  
1) Diprioritaskan anggota BMT Assyafi’iyah Sukoharjo yang 
memiliki usaha atau penghasilan.  
2) Calon anggota (para anggota penabung aktif)  
3) Pembiayaan untuk usaha-usaha produktif  
4) Calon nasabah tidak mempunyai tunggakan hutang diluar BMT  
5) Memiliki kredibilitas yang baik, dikenal jujur, amanah dan 
dipercaya 
6) Menunjukkan etika yang baik  
7) Tidak mempunyai kasus keuangan. 
 
b. Anggota Penabung 
Khusus ini anggota penabung kamu sifatnya terbuka, kepada siapa saja 
yang ingin menyimpan dana di BMT Assyafi’iyah Pringsewu maka 
tidak mempertimbangkan usia, tempat tinggal, status dan lain-lain, 
serta harus mengikuti ketentuan yang sudah ditentukan BMT 
Assyafi’iyah Sukoharjo. BMT Assyafi’iyah Sukoharjo tidak 
memfokuskan nasabah penabung harus muslim, tetapi beragama lain 
diperbolehkan dengan tujuan menyebarkan syari’at Islam. 
 
2. Produk-Produk dan Mekanisme Pembiayaan di BMT Assyafi’iyah  
 Produk-Produk di BMT Assyafi’iyah antara lain : 
a. Produk Simpanan  
1) Ceria Utama Simpanan perorangan dengan system keuntungan 
yang dihitung atas saldo rata-rata harian diberikan tiap bulan, 
dengan setoran awal Rp. 10.000 dan saldo rata-rata minimal Rp. 
10.000 pada setiap bulannya.  
2) Ceria Prima Simpanan menggunakan akad “wadiah Yad 
Dhomanah”, dengan pembukaan rekening atas nama perorangan, 
dan setoran awal minimal Rp. 10.000,- serta saldo simpanan 
minimal Rp. 10.000,- simpanan mendapatkan bonus yang menarik 
setiap bulannya.  
3) Ceria Pintar Simpanan untuk persiapan dan keperluan anak 
sekolah, menggunakan akad “wadiah Yad Dhomanah”, simpanan 
yang di khususkan untuk keperluan pendidikan. Pengambilannya 
setiap ada keperluan untuk pendidikan. Dengan pembukaan 
rekening atas nama perorangan, setoran awal minimal Rp. 10.000,- 
dan saldo simpanan minimal Rp. 5.000,- simpanan mendapatkan 
bonus yang menarik setiap bulannya.  
4) Ceria Qurban Simpanan untuk persiapan Ibadah Qurban, 
menggunakan akad “Wadiah Yad Dhomanah”, dengan pembukaan 
rekening atas nama perorangan, dengan setoran awal minimal Rp. 
10.000,- dan saldo simpanan minimal Rp. 10.000,- simpanan 
mendapatkan bonus yang menarik.  
 5) Ceria Ketupat Produk simpanan Assyafi’iyah simpanan, umum 
syariah yang setoran ada batas waktu tertentu, dengan system paket 
yang berlaku di tahun berjalan menggunakan akad “Wadiah Yad 
Dhomananh”- dan mendapatkan bingkisan lebaran yang menarik.  
6) Ceria Ihrom Simpanan Persiapan untuk ibadah Haji/Umroh, akad 
simpanan menggunakan akad “Wadiah Yad Dhomanah”, bonus 
menarik. 
7) Ceria Berkah Simpanan Berjangka Syari’ah yang di tujukan untuk 
anggota yang ingin menginvestasikan dananya untuk kemajuan 
perekonomian umat melalui system bagi hasil yang dikelola secara 
syari’ah.  
 
b. Produk Pembiayaan 
Pembiayaan Bagi Hasil merupakan konsep pembiayaan yang adil dan 
memiliki nuansa kemitraan yang sangat kental, hasil yang diperoleh 
dibagi berdasarkan perbandingan (nisbah) yang disepakati dan bukan 
sebagaimana penempatan suku bunga pada bank dan koperasi 
konvensional.  
1) Mudah Ceria Akad kerja sama pembiayaan antara BMT selaku 
pemilik dana yang menyiadakan semua kebutuhan modal dengan 
anggota sebagai pihak yang mempunyai keahlian atau ketrampilan 
tertentu, untuk mengelola suatu kegiatan usaha yang produktif dan 
syariah.  
 2) Sama Ceria Merupakan akad kerja sama pembiayaan antara BMT 
dengan anggota untuk mengelola suatu kegiatan usaha masing-
masing memasukan penyertaan dana sesuai porsi yang disepakati, 
sedangkan untuk pengelola kegiatan usaha dipercayakan kepada 
anggota.  
c. Pembiayaan Jual Beli  
Konsep jual beli mengandung beberapa kebaikan antara lain 
pembiayaan yang diberikan selalu terikan dengan sektor real, karena 
yang menjadi dasar adalah barang yang dijual belikan. Disamping itu 
harga yang telah disepakati tidak akan mengalamai perubahan sampai 
dengan berakhirnya akad. Murabahah Ceria akad jual beli antara BMT 
dan anggota atas suatu jenis barang tertentu dengan harga yang telah 
disekati bersama, BMT akan menwakalahkan barang yang dibutuhkan 
dan menjualnya kepada anggota dengan harga setelah ditambah 
keuntungan yang telah disepakati.  
 
d. Pembiayaan Jasa  
1) Hawalah Ceria Akad pengalihan piutang pihak pertama kepada 
BMT, anggota meminta kepada BMT agar membayarkan terlebih 
dahulu piutangnya atas transaksi yang halal dengan pihak yang 
berhutang.  
2) Ihrom Ceria Pembiayaan untuk persiapan pelaksaaan ibadah haji 
dan umrah anggota menggunakan akad ijarah multi jasa dengan 
jangka waktu tertentu.  
 e. Pembiayaan Kebajikan Al-Qardh Ceria merupakan pinjaman yang 
diberikan oleh BMT kepada anggota yang harus dikembalika pada 
waktu yang dijanjikan tanpa di sertai imbalan apapun kecuali anggota 
memberikan inqak. Pinjaman yang diberikan tersebut adalah dalam 
rangka saling membantu dan bukan merupakan transaksi komersial. 
Akan menagih kepada pihak yang berhutang tersebut. 
 
3. Konsep Pembiayaan Akad Wadiah BMT As-Syafi’iyah Kabupaten 
Pringsewu.  
Wadiah dalam bahasa fiqh berarti barang titipan atau memberikan,juga 
diartikan memberikan harta untuk dijaganya dan pada penerimaanya. 
Karena itu, istilah wadiah sering disebut sebagai sesuatu yang ditempatkan 
bukan pada pemiliknya supaya dijaga. Dengan kata lain wadiah dapat 
diartikan sebagai titipan murni dari satu pihak ke pihak lain, baik individu 
maupun badan hukum yang harus dijaga dan dikembalikan kapan saja si 
penitip menghendaki. Selain itu wadiah dapat juga diartikan akad 
seseorang kepada pihak lain dengan menitipkan suatu barang untuk dijaga 
secara layak (menurut kebiasaan). Dari pengertian ini dapat dipahami 
bahwa apabila ada kerusakan pada benda titipan, padahal benda tersebut 
sudah dijaga sebagaimana layaknya, maka si penerima titipan tidak wajib 
menggantinya. 
 
Diantara aturan dalam wadiah adalah wajib bagi penerima titipan untuk 
menjaga titipan pada tempat yang semestinya sebagaimana dia menjaga 
hartanya sendiri. Sebab Allah telah memerintanya untuk menjaga barang 
 titipan sebagaimana menjaga harta pribadinya. Penerima titipan 
diperbolehkan untuk menyerahkan titipan kepada orang lain yang biasa 
menyimpan hartanya dan dipercaya, apabila titipan hilang atau rusak 
ditangan salah seorang dari mereka tanpa ada yang melakukan 
pelanggaran maupun keteledoran maka penerima simpanan tidak harus 
menggantinya, namun jika dia menyerahkan kepada orang asing baginya 
maupun bagi pemiliknya, lalu titipan itu hilang atau rusak maka penerima 
titipan harus menggantinya. Konsep wadiah di BMT yang sering 
dipergunakan dalam prakteknya adalah Wadiah Yad Dhamanah yang 
merupakan akad penitipan barang atau uang (umumnya berbentuk uang) 
kepada BMT dan BMT berkewajiban untuk menjaga barang atau uang 
yang sudah dipecayakan untuk dititipkan, namun BMT memiliki hak 
untuk mendayagunakan dana tersebut, atas akad ini pemilik dana titipan 
akan mendapatkan imbalan berupa bonus yang besarnya sangat tergantung 
dengan kebijakan manajemen BMT dan tidak bisa diperjanjikan diawal 
akad. 
 
B. Hasil Penelitian 
Dalam pengumpulan data primer dengan menggunakan kuesioner, pertanyaan 
sama pentingnya dengan jawaban/tanggapan. Pertanyaan yang salah dapat 
menyebabkan jawaban yang tidak diinginkan. Pertanyaan yang ambigu atau 
tidak jelas dapat menyebabkan jawaban yang tidak tepat. Pertanyaan yang 
bersifat pribadi, bila diajukan dengan tidak tepat, dapat menyebabkan 
keengganan untuk menjawab. Pertanyaan yang bias, dapat menyebabkan 
 jawaban yang terarah atau tidak netral. Untuk meyakinkan bahwa item-item 
kuesioner telah mencukupi, benar, dan dapat dipahami, maka diperlukan 
melakukan pengujian kualitas data yaitu berupa uji validitas dan uji 
reliabilitas, dengan membagikan kuesioner kepada nasabah, sehingga dapat 
dinilai apakah pertanyaan pada kuesioner tersebut dapat dibagikan atau 
tidak.Uji Kualitas Data 
a. Uji Validitas 
uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu 
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada 
kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh 
kusioner tersebut.Validitas digunakan untuk mengetahui kelayakan dalam 
butir-butir dalam suatu daftar pertanyaan dalam mendefinisikan suatu 
variabel. Uji signifikan dilakukan dengan membandingkan nilai r tabel 
dengan degree of fredom (df). n-2 dalam hal ini n adalah sample. Pada 
penelitian ini jumlah (n) = 100dan besarnya df yang dihitung 23-2 dengan 
df = 21 dan alpha = 0,05 didapat dari r tabel. Setelah melihat nilai r tabel 
nilainya 0,3365. 
Tabel 4.1 
Uji Validitas Data 
 
Pernyataan r hitung r tabel Keterangan 
Promosi (X1)    
P1 0,375 0,3365 Valid  
P2 0,591 0,3365 Valid 
P3 0,528 0,3365 Valid 
P4 0,645 0,3365 Valid 
Kualitas Pelayanan (X2)    
P5 0,575 0,3365 Valid 
P6 0,485 0,3365 Valid 
P7 0,544 0,3365 Valid 
P8 0,416 0,3365 Valid 
P9 0,342 0,3365 Valid 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber: Data primer yang diolah,2018 
Berdasarkan hasil tabel 4.1 diatas menunjukkan bahwa semua variabel terdiri 
atas 14 butir pernyataan semua dinyatakaan valid karena r hitung lebih besar 
dari r tabel sebesar 0,3365. 
 
b. Uji Reliabilitas 
Pengujian reliabilitas instrument ini dilakukan secara internalconsistency yaitu 
dilakukan dengan cara mencobakan instrument sekalisaja, kemudian data yang 
diperoleh dianalisis dengan teknik tertentu. Hasil analisis dapat digunakan 
untuk memprediksi reliabilitas instrument. 
Tabel 4.2 
Uji Reliabilitas 
Pernyataan Cronbach's 
Alpha 
N of Items Keterangan 
Promosi (X1) 0,637 4 Reliabel  
Kualitas Pelayanan(X2) 0,610 5 Reliabel  
Keputusan Memilih (Y)    
P10 0,527 0,3365 Valid 
P11 0,546 0,3365 Valid 
P12 0,863 0,3365 Valid 
P13 0,773 0,3365 Valid 
P14 0,564 0,3365 Valid 
 Keputusan Memilih (Y) 0,759 5 Reliabel  
 Sumber: Data primer yang diolah,2018 
Tabel 4.2 menunjukkan bahwa cronbach’s alpha atasPromosi (X1) 
menunjukan cronbach’s alpha 0,637, cronbach’s alpha atas Kualitas 
Pelayanan (X2) menunjukan cronbach’s alpha 0,610 dan Keputusan 
Memilih (Y) menunjukan cronbach’s alpha 0,759. Dengan demikian 
dapat disimpulkan bahwa pernyataan dalam kuesioner ini reliabel,  
karena mempunyai nilai cronbach’s alpha lebih besar dari 0,60. Hasil 
ini menunjukkan bahwa setiap item pertanyaan yang digunakan 
mampu memperoleh data yang konsisten yang berarti bila pernyataan 
itu diajukkan kembali akan diperoleh jawaban yang relatif sama 
dengan jawaban sebelumnya. 
1. Uji Asumsi Klasik 
a. Uji Normalitas 
Uji normalitas digunakan untuk menguji apakah variabel pengganggu 
atau residual dalam model regresi memiliki distribusi 
normal.Pengujian normalitas data sampel dalam penelitian ini 
dilakukan dengan menggunakan uji statistik nonparametrik 
Kolmogorov-Smirnov (K-S). Data terdistribusi normal atau tidak dapat 
diketahui dengan melihat nilai two tailed significant. Jika variable 
penelitian memiliki tingkat signifikansi lebih besar dari 0,05atau 5%, 
maka dapat disimpulkan bahwa variable penelitian tersebut 
berdistribusi normal. Hasil uji statistic Kolmogrov-Smirnov dapat dapat 
dilihat pada table berikut : 
 Tabel 4.3 Uji Normalitas 
 
Sumber: Data primer yang diolah,2018 
Hasil uji normalitas menggunakan uji one sample Kolmogrov-Smirnov 
yang telah dipaparkan pada tabel 4.3 menunjukan bahwa nilai 
signifikan statistic (two-tailed) untuk variabel Promosi, Kualitas 
Pelayanan dan Keputusan Memilih sebesar 0,689 dengan nilai 
Kolmogrov-Smirnov Z sebesar 0,713. Dari hasil tersebut terlihat 
bahwa nilai signifikan dengan uji One Sample Kolmogrov-Smirnov 
untuk semua variabel lebih besar dari 0,05. Sehingga dapat 
disimpulkan bahwa data tersebut terdistribusi secara normal dan 
penelitian. 
2. Uji Hipotesis 
a. Analisis Regresi Linear Berganda 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 
promosi 
kualitas
Pelayan
an Keputusan Memilih 
N 23 23 23 
Normal Parameters
a
 Mean 16,65 20,57 20,65 
Std. Deviation 1,301 1,590 2,386 
Most Extreme Differences Absolute ,171 ,216 ,149 
Positive ,127 ,185 ,084 
Negative -,171 -,216 -,149 
Kolmogorov-Smirnov Z ,818 1,038 ,713 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,515 ,232 ,689 
a. Test distribution is Normal.    
    
 Untuk mengetahui pola pengaruh variable bebas dalam penelitian ini, 
maka disusun persamaan regresi berganda. Regresi berganda dalam 
penelitian inidigunakan untuk mengatahui pengaruh variable-variabel 
bebas (Promosi dan Kualitas Pelayanan) terhadap variable terikat 
(Keputusan Memilih).Analisis regresi tersebut menghasilkan koefisien-
koefisien regresi yang menunjukan arah hubungan sebab akibat antara 
variable bebas dan variable terikat yang ditunjukan pada Tabel 4.5 sebagai 
berikut: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
Tabel 4.4 Uji Analisis Regresi Linear Berganda 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 12.327 9.275  1.329 .199 
Promosi .517 .394 .282 1.312 .024 
kualitasPelayanan -.013 .322 -.009 -.042 .967 
a. Dependent Variable: keputusanMemilih 
Sumber: Data primer yang diolah,2018 
 
   
 
Berdasarkan hasil pada pada Tabel 4.19 diatas dapat diketahui nilai 
koefisien dari persamaan regresi. Persamaan analisis regresi linear 
sederhana dalam penelitian ini secara umum yaitu: 
Y = a+b1X1+b2X2 
 
Keterangan: 
 
Y =  variabel dependen (Keputusan Memilih) 
 
a =  konstanta (nilai y apabila x = 0) 
 
b = koefisien regresi (nilai peningkatan jika bernilai  
positif ataupun penurunan jika bernilai negatif)                  
 X1 = Variabel Independen (Promosi). 
 
X2 =  Variabel Independen (Kualitas Pelayanan) 
 
Dari hasil analisis regresi linear berganda diatas didapatkan model 
persamaan regresi:  
 Persamaan model: 
Y = 12,327 + 0,517X-0,13X 
 
Berdasarkan pada persamaan regresi diatas yang menunjukan nilai 
konstanta sebesar 12,327. Hal ini menyatakan bahwa jika Promosi dan 
Kualitas Pelayanan dianggap konstan, maka Keputusan Memilih akan 
konstan sebesar 12,327 satuan. 
 
Koefisien regresi pada variabel Promosi yaitu sebesar  0,517 maka dapat 
disimpulkan bahwa Promosi memiliki hubungan positif terhadap 
Keputusan Memilih. Hal ini berarti jika perbedaan Promosi satu satuan, 
maka Keputusan Memilih akan meningkat sebesar 0,517 satuan atau 
sebesar 51,7%, dan sebaliknya bila Promosi turun atau berkurang satu 
satuan, maka Keputusan Memilih akan menurun sebesar 0,517 satuan atau 
51,7%. 
Koefisien regresi pada variabel Kualitas Pelayanan yaitu sebesar  -0,13 
maka dapat disimpulkan bahwa Promosi memiliki hubungan negatif 
terhadap Keputusan Memilih. 
 
b. Hasil Uji F simultan 
 Pengujian yang dilakukan untuk menjawab model kelayakan hipotesis 
penelitian. Pengujian ini menggunakan uji f padat ingkat kepercayaan 95% 
atau α sebesar 0,05 dari hasil SPSS yang diperoleh, apa bila Fhitung >Ftabel 
maka model dinyatakan tidak layak atau dengan signifikan (sig) < 0,05 
maka model dinyatakan layak digunakan dalam penelitian ini dan 
sebaliknya apabila signifikan (sig) > 0,05 maka model dinyatakan tidak 
layak digunakan. 
 
 
 
Tabel 4.5 Uji simultan (Uji F) 
ANOVA
b
 
Model 
Sum of 
Squares df 
Mean 
Square F Sig. 
1 Regressio
n 
9.933 2 4.967 .862 .438
a
 
Residual 115.284 20 5.764   
Total 125.217 22    
a. Predictors: (Constant), kualitasPelayanan, promosi   
b. Dependent Variable: 
keputusanMemilih 
 
   
Sumber: Data primer yang diolah,2018 
 
Berdasarkan tabel 4.6 dari tabel tersebut terlihat bahwa Fhitung sebesar 0,862 
lebih besar dari nilai F table yaitu sebesar 0,349hal tersebut menunjukkan 
bahwa terdapat pengaruh yang siginifikan antara variable independen dan 
variable dependen yang digunakan dalam penelitian ini. Selanjutnya juga 
 dapat dilihat dari nilai signifikan sebesar  p-value  (sig)  sebesar  0,438>  α  
(0,05)  yang  berarti terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel-
variabel Promosi dan Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Memilih. 
c. Uji Hipotesis (Uji T) 
Uji t yang dilakukan di dalam penelitian ini adalah untuk menguji apakah 
variabel Promosi (X1) dan Kualitas Pelayanan (X2) berpengaruh atau 
tidak terhadap Keputusan Memilih(Y). Pengambilan keputusan didasarkan 
pada probabilitas signifikansi 0,05 (5%). 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber: Data primer yang diolah,2018 
 
Tabel 4.6 
Uji Hipotesis ( Uji T) 
 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardiz
ed 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 (Constant) 
12.327 9.275 
 1.32
9 
.199 
Promosi 
.517 .394 .282 
1.31
2 
.024 
kualitasPelaya
nan 
-.013 .322 -.009 
-
.042 
.967 
a. Dependent Variable: 
keputusanMemilih 
   
 Dari tabel di atas dapat diketahui bahwa tidak semua variabel independen 
yang dimasukkan dalam model mempunyai nilai t-hitung yang tingkat 
signifikansinya kurang dari 0,05. Pada keseluruhan periode, pada tingkat 
signifikansi 0,05 tidak semua variabel independen signifikan secara 
statistik dan berpengaruh secara parsial atau sendiri-sendiri terhadap 
variabel dependennya. 
1) Promosi memiliki nilai t-hitung sebesar1,312 dengan tingkat 
signifikansi 0,024. Hal ini menunjukkan bahwa Promosi memiliki 
pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Memilih. Hal 
tersebut bias dijelaskan dengan nilai signifikansi yang kurang dari 0,05 
maka dengan demikian, Hipotesis diterima. 
2) Kualitas Pelayanan memiliki nilai t-hitung sebesar -0,42 dengan 
tingkat signifikansi 0,967. Hal ini menunjukkan bahwa Kualitas 
Pelayanan berpengaruh negative dan tidak signifikan Keputusan 
Memilih. Hal tersebut bias dijelaskan dengan nilai signifikansi yang 
lebih dari 0,05 dan nilai t hitung yang negatif, maka dengan demikian, 
Hipotesis ditolak. 
 
C. Pembahasan 
 Berdasarkan pada hasil uji analisis data dari kuesioner yang disebarkan kepada 
nasabah BMT Assyafi’iyah Pringsewu. yang dilakukan dengan menggunakan 
SPSS, diperoleh hasil bahwa: 
1. Promosi memiliki nilai t-hitung sebesar 1,312 dengan tingkat signifikansi 
0,024. Hal ini menunjukkan bahwa Promosi memiliki pengaruh positif 
 dan signifikan terhadap Keputusan Memilih. Hal tersebut bisa dijelaskan 
dengan nilai signifikansi yang kurang dari 0,05, maka dengan demikian, 
Hipotesis diterima. 
a) Promosi terhadap nasabah dalam persepektif islam 
Dalam konsep Al-Qur‟an tentang bisnis juga sangat 
komprehensif, parameter yang dipakai tidak menyangkut dunia saja, 
namun juga menyangkut urusan akhirat. Al-Qur‟an memandang 
kehidupan manusia sebagai sebuah proses yang berkelanjutan. 
Manusia harus bekerja bukan hanya untuk meraih sukses di dunia 
namun juga kesuksesan di akhirat. Menurut prinsip syariah, kegiatan 
pemasaran harus dilandasi semangat beribadah kepada Tuhan Sang 
Maha Pencipta, berusaha semaksimal mungkin untuk kesejahteraan 
bersama, bukan untuk kepentingan golongan apalagi kepentingan 
sendiri. Strategi promosi dalam ekonomi Islam yaitu: 
1) Ekonomi Islam Tentang Media Iklan  
 
Prinsip ekonomi Islam yang dipakai yaitu kebenaran dan 
kejujuran. Dalam ekonomi Islam mempromosikan suatu produk 
melalui iklan, kebenaran dan kejujuran adalah dasar nilai 
ekonomi Islam. Islam sangat melarang kebohongan dalam 
berbagai bentuk. Maka dari itu setiap pengelola harus berlaku 
jujur, benar dan lurus dalam melakukan promosi sesuai dengan 
iklan yang ditampilkan 
2) Ekonomi Islam Tentang Promosi Penjualan  
 Prinsip ekonomi Islam yang dipakai dalam promosi penjualan 
yaitu kepercayaan dan suka sama suka. Pengelola pantai batu 
lapis tidak memaksa para wisatawan untuk memakai jasanya, 
transaksi terjadi atas dasar suka sama suka dan kepercayaan. 
Orang yang terjun dalam bidang usaha jual beli harus mengetahui 
hukum jual beli agar dalam jual beli tersebut tidak ada yang 
dirugikan, baik dari pihak penjual maupun pihak pembeli. Jual 
beli hukumnya mubah. Artinya, hal tersebut diperbolehkan 
sepanjang suka sama suka. 
3) .Ekonomi Islam Tentang Penjualan Pribadi (personal selling)  
Prinsip ekonomi Islam yang dipakai dalam penjualan pribadi 
yaitu keikhlasan. Islam menetapkan keikhlasan sangat penting 
dalam setiap langkah kehidupan manusia. Berdasarkan hal itu, 
keikhlasan pelaku bisnis diharapkan tidak berlaku curang ataupun 
melanggar kepentingan orang lain dengan sengaja.  
 
2. Kualitas Pelayanan memiliki nilai t-hitung sebesar -0,42 dengan tingkat 
signifikansi 0,967. Hal ini menunjukkan bahwa Kualitas Pelayanan 
berpengaruh negatif dan tidak signifikan Keputusan Memilih. Hal tersebut 
bisa dijelaskan dengan nilai signifikansi yang lebih dari 0,05 dan nilai t 
hitung yang negatif, maka dengan demikian, Hipotesis ditolak. 
a) Kualitas pelayanan terhadap nasabah persepektif islam 
 Ekonomi islam merupakan ilmu yang luas, megatur segala bentuk 
usaha , tak terkecuali melayani nasabah, dalam Al-Qur’an Allah SWT 
telah berfirman dalam QS. Ali Imran 159, yang artinya: 
Maka disebabkan rahmat dari Allah kamu berlaku lemah lembut 
terhadap mereka. Sekiranya kamu bersikap keras lagi berhati kasar, 
tentulah mereka menjauhkan diri dari sekeliligmu. Karena itu 
maafkanlah mereka, dan bermusyawarahlah dengan mereka dalam 
urusan itu. Kemudian apabila kamu telah membulatkan tekad, maka 
bertawakalah  kepadanya. 
 Ayat diatas menjelaskan bahwa, apabila BMT menginginkan 
nasabah untuk tidak beralih kepurasahaan lain, hendaklah pegawai 
BMT Assyafi;iyah memberikan pelayanan yang baik, bermurah 
senyum terhadap nasabah, memberikan fasilitas terbaik, sehingga 
membuat nasabah menjadi nyaman, serta memberikan sarana dan 
prasarana yang mempuni agar nasabah nyaman. 
 Faktor yang menentukan tingkat keberhasilan dan kualitas adalah 
kemampuan untuk memberikan pelayanan yang baik kepada nasabah. 
Pelayanan yang dijanjikan dan akurat( reability), pelayanan yang 
cepat dan tepat (responsivess), pelayanan yang menanamkan rasa 
percaya dan keyakinan kepada nasabah (ssurance), pelayanan yang 
ramah dan bersahabat (emphaty), dan bukti nyata yang diberikan, 
seperti kerapihan, suasana ruang (tangible) akan mempengaruhi 
 keputusan nasabh untuk menggunakan jasa bank syariah yang 
ditawarkan. 
3. Pada Uji F Fhitung sebesar 0,862 lebih besar dari nilai F tabel yaitu sebesar 
0,349 hal tersebut menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang 
siginifikan antara variable independen dan variable dependen yang 
digunakan dalam penelitian ini. Selanjutnya juga dapat dilihat dari nilai 
signifikan sebesar  p-value  (sig)  sebesar  0,438>  α  (0,05)  yang  berarti 
terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel-variabel Promosi dan 
Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Memilih.Pada Uji Hipotesis (Uji 
T), pada keseluruhan periode, pada tingkat signifikansi 0,05 tidak semua 
variabel independen signifikan secara statistik dan berpengaruh secara 
parsial atau sendiri-sendiri terhadap variabel dependennya  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB V 
PENUTUP 
 
A. Kesimpulan 
 Berdasarkan pada hasil penelitian maka, kesimpulan dari penelitian ini yaitu : 
1. Promosi memiliki nilai t-hitung sebesar 1,312 dengan tingkat signifikansi 
0,024. Hal ini menunjukkan bahwa Promosi memiliki pengaruh positif 
dan signifikan terhadap Keputusan Memilih. Hal tersebut bisa dijelaskan 
dengan nilai signifikansi yang kurang dari 0,05 maka dengan demikian, 
Hipotesis diterima. 
2. Kualitas Pelayanan memiliki nilai t-hitung sebesar -0,42 dengan tingkat 
signifikansi 0,967. Hal ini menunjukkan bahwa Kualitas Pelayanan 
berpengaruh negatif dan tidak signifikan Keputusan Memilih. Hal tersebut 
 bias dijelaskan dengan nilai signifikansi yang lebih dari 0,05 dan nilai t 
hitung yang negatif, maka dengan demikian, Hipotesis ditolak. 
3. Pada Uji Hipotesis (Uji T), pada keseluruhan periode, pada tingkat 
signifikansi 0,05 tidak semua variable independen signifikan secara 
statistik dan berpengaruh secara parsial atau sendiri-sendiri terhadap 
variable dependennya. 
 
B. Saran 
  Saran yang ingin penulis berikan dalam penelitian ini adalah : 
1. BMT Assyafi’iyah Cabang Pringsewu harus lebih aktif dalam 
melakukan ekspansi pembiayaan modal kerja serta melakukan 
pembinaan terhadap nasabah, sehingga dapat memberikan solusi 
terhadap pembiayaan modal bagi usaha nasabah tersebut terpercaya 
bagi mitra yang benar-benar dibutuhkan oleh pengusaha. 
2.  
2. BMT Assyafi’iyah Cabang Pringsewu harus dapat memberikan 
pelayanan prima pada proses pembiayaan modal kerja sehingga 
nasabah dapat menikmati pinjaman dengan proses yang cepat, mudah 
dan efisien, selain itu juga dapat membentuk citra yang baik bagiBMT 
Assyafi’iyah Cabang Pringsewu tersebut. 
3. BMT Assyafi’iyah Cabang Pringsewu sebaiknya memberikan 
pelatihan berkala mengenai konsep bisnis yang baik kepada nasabah 
agar usaha yang dijalankan dapat terus berkembang. 
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 A. Uji validitas  
 
1. Uji Validitas Promosi (X1) 
Correlations 
  p1 p2 p3 p4 Promosi 
p1 Pearson Correlation 1 .270 -.219 -.306 .375 
Sig. (2-tailed)  .212 .314 .156 .204 
N 23 23 23 23 23 
p2 Pearson Correlation .270 1 .062 .069 .591** 
Sig. (2-tailed) .212  .779 .754 .003 
N 23 23 23 23 23 
p3 Pearson Correlation -.219 .062 1 .271 .528** 
Sig. (2-tailed) .314 .779  .210 .010 
N 23 23 23 23 23 
p4 Pearson Correlation -.306 .069 .271 1 .645** 
Sig. (2-tailed) .156 .754 .210  .001 
N 23 23 23 23 23 
promosi Pearson Correlation .275 .591** .528** .645** 1 
Sig. (2-tailed) .204 .003 .010 .001  
N 23 23 23 23 23 
 Correlations 
  p1 p2 p3 p4 Promosi 
p1 Pearson Correlation 1 .270 -.219 -.306 .375 
Sig. (2-tailed)  .212 .314 .156 .204 
N 23 23 23 23 23 
p2 Pearson Correlation .270 1 .062 .069 .591** 
Sig. (2-tailed) .212  .779 .754 .003 
N 23 23 23 23 23 
p3 Pearson Correlation -.219 .062 1 .271 .528** 
Sig. (2-tailed) .314 .779  .210 .010 
N 23 23 23 23 23 
p4 Pearson Correlation -.306 .069 .271 1 .645** 
Sig. (2-tailed) .156 .754 .210  .001 
N 23 23 23 23 23 
promosi Pearson Correlation .275 .591** .528** .645** 1 
Sig. (2-tailed) .204 .003 .010 .001  
N 23 23 23 23 23 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
  
 
 
 
 
 
2. Uji  Validitas Kualitas pelayanan (X2) 
Correlations 
  p5 p6 p7 p8 p9 Kualitas Pelayanan 
p5 Pearson Correlation 1 -.014 .006 .322 -.120 .575** 
Sig. (2-tailed)  .949 .978 .135 .585 .004 
N 23 23 23 23 23 23 
p6 Pearson Correlation -.014 1 .026 .267 .048 .485* 
Sig. (2-tailed) .949  .908 .218 .827 .019 
N 23 23 23 23 23 23 
p7 Pearson Correlation .006 .026 1 -.348 .396 .544** 
Sig. (2-tailed) .978 .908  .103 .061 .007 
N 23 23 23 23 23 23 
p8 Pearson Correlation .322 .267 -.348 1 -.474* .416 
Sig. (2-tailed) .135 .218 .103  .022 .142 
N 23 23 23 23 23 23 
p9 Pearson Correlation -.120 .048 .396 -.474* 1 .342 
Sig. (2-tailed) .585 .827 .061 .022  .110 
N 23 23 23 23 23 23 
kualitasPelay
anan 
Pearson Correlation .575** .485* .544** .316 .342 1 
Sig. (2-tailed) .004 .019 .007 .142 .110  
N 23 23 23 23 23 23 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).     
  
 
3. Uji  Validitas Keputusan Memilih 
Correlations 
  p10 p11 p12 p13 p14 Keputusan Memilih 
p10 Pearson Correlation 1 -.106 .290 .277 .375 .527** 
Sig. (2-tailed)  .630 .180 .201 .078 .010 
N 23 23 23 23 23 23 
p11 Pearson Correlation -.106 1 .396 .276 .039 .546** 
Sig. (2-tailed) .630  .062 .203 .860 .007 
N 23 23 23 23 23 23 
p12 Pearson Correlation .290 .396 1 .748** .348 .863** 
Sig. (2-tailed) .180 .062  .000 .104 .000 
N 23 23 23 23 23 23 
p13 Pearson Correlation .277 .276 .748** 1 .248 .773** 
Sig. (2-tailed) .201 .203 .000  .253 .000 
N 23 23 23 23 23 23 
p14 Pearson Correlation .375 .039 .348 .248 1 .564** 
Sig. (2-tailed) .078 .860 .104 .253  .005 
N 23 23 23 23 23 23 
keputusanMe
milih 
Pearson Correlation .527** .546** .863** .773** .564** 1 
Sig. (2-tailed) .010 .007 .000 .000 .005  
N 23 23 23 23 23 23 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).     
B. Uji Reabilitas 
 
 
1. Reliability Statistics promosi (x1) 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
.637 4 
 
 
2. Reliability Statistics kualitas 
pelayanan (x2)  
Cronbach's 
Alpha N of Items 
.610 5 
3. Reliability Statistics keputusan 
memilih 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
.759 5 
 C. Uji Normalitas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized Residual 
N 15 
Normal 
Parameters
a,b
 
Mean 0E-7 
Std. 
Deviation 
,00291591 
Most Extreme 
Differences 
Absolute ,117 
Positive ,117 
Negative -,078 
Kolmogorov-Smirnov Z ,487 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,977 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
 D. Uji Determinasi (R2) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Model Summary
b
 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of 
the Estimate 
1 .282
a
 .079 -.013 2.401 
a. Predictors: (Constant), kualitasPelayanan, promosi 
b. Dependent Variable: keputusanMemilih  
 E. Uji Hipotesis 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1. Uji t (Persial) 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 12.327 9.275  1.329 .199 
Promosi .517 .394 .282 1.312 .024 
kualitasPelayanan -.013 .322 -.009 -.042 .967 
a. Dependent Variable: keputusanMemilih    
2. Uji F(Simultan) 
ANOVA
b
 
Model 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 9.933 2 4.967 .862 .438
a
 
Residual 115.284 20 5.764   
Total 125.217 22    
a. Predictors: (Constant), kualitasPelayanan, promosi   
b. Dependent Variable: keputusanMemilih    
  
 
 
